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Erään pariskunnan haaveena on ollut perustaa koirahoitola Kirkkonummella Uudelle-
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Itse produkti on liiketoimintasuunnitelma Kirkkonummelle mahdollisesti perustettaval-
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Raportti- ja produktiosaa kirjoitettiin samanaikaisesti peilaten teoriassa läpikäytyjä asioi-
ta liiketoimintasuunnitelmassa. Vaikka kyseessä on vielä kuvitteellinen yritys, on liike-
toimintasuunnitelmaa tehdessä pyritty luomaan mahdollisimman realistinen kuva mah-
dollisen yrityksen toimintaympäristöstä ja -mahdollisuuksista. Opinnäytetyön lähteinä 
on käytetty alan kirjallisuutta sekä internetiä.  
 
Opinnäytetyö laadittiin syksystä 2011 kevääseen 2013. Lopputuloksena saatiin liiketoi-
mintasuunnitelma, jonka mukaan liiketoimintaan voisi olla edellytyksiä tietyin varauk-
sin. 
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One couple's dream has been setting up a dog day care center to Kirkkonummi, 
Uusimaa. However, uncertainty about the profitability of operations has postponed the 
implementation of this dream. The aim of this study was to explore if there are any 
economic conditions for this kind of business and what type of investments that dream 
would require. The most natural way mapping of this was by making a comprehensive 
business plan. 
 
The thesis is product-oriented consisting of report section and the attached product - 
the business plan. At the beginning of the report the role of entrepreneurship in Fin-
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quality and effective business plan and how it can be used effectively especially when 
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1 Johdanto  
 
Erään hyvin tuntemani pariskunnan haaveena on ollut jo pitkään perustaa koirahoitola 
Kirkkonummelle Uudellemaalle. Kuitenkin pelko epäonnistumisesta ja turvallisista päi-
vätöistä luopumisesta on jarruttanut tähän ryhtymistä. Tässä produktityyppisessä eli 
toiminnallisessa opinnäytetyössä on tarkoituksena laatia kyseiselle mahdolliselle koira-
hoitolalle liiketoimintasuunnitelma ja tätä kautta kartoittaa, onko tällaisella unelmalla yli 
päänsä mahdollisuuksia toteutua ja mitä uhrauksia se käytännön tasolla vaatii.  
 
Opinnäytetyön ollessa produktityyppinen se koostuu raporttiosasta sekä itse produktis-
ta. Opinnäytetyössä käydään raporttiosassa ensin läpi yrittäjyyden asemaa Suomessa 
sekä kartoitetaan, miten yhteiskunta tukee yritystoimintaa ja miksi tukeminen nähdään 
tarpeellisena. Tämän jälkeen selvitetään, miten laaditaan laadukas ja toimiva liiketoimin-
tasuunnitelma sekä miten sitä voidaan käyttää tehokkaasti hyväksi varsinkin toimintaa 
aloitettaessa. Raportin lopussa pohditaan kyseistä liiketoimintasuunnitelmaa laatiessa 
syntyneitä ongelmatilanteita sekä kuvataan projektin etenemistä. Opinnäytetyön lähtee-
nä on käytetty alan kirjallisuutta sekä internetiä. 
 
Itse produkti on siis liiketoimintasuunnitelma Kirkkonummelle mahdollisesti perustet-
tavalle koirahoitolalle ja se on laadittu raporttiosassa läpikäytyä teoriaosaa hyväksikäyt-
täen. Vaikka kyseessä on kuvitteellinen yritys, on liiketoimintasuunnitelmaa tehdessä 
pyritty luomaan mahdollisimman realistinen kuva mahdollisen yrityksen toimintaympä-
ristöstä ja -mahdollisuuksista. 
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2 Yrittäjyys Suomessa 
2.1 Yleistä 
Yritykset jaetaan tavallisesti suuryrityksiin sekä pk-yrityksiin (pienet ja keskisuuret yri-
tykset). Euroopan yhteisön komissio on määritellyt pienten ja keskisuurten yritysten 
raja-arvot seuraavan taulukon mukaisesti (taulukko 1). 
 
Taulukko 1: pk-yritysten määrittely (EK 2012). 
 
Suomessa oli vuoden 2010 lopussa 318 915 yritystä. Kun tästä luvusta jätetään pois 
maa-, metsä- ja kalatalous, yrityksiä oli 262 548. Näistä mikroyrityksiä oli 245 099 eli 
93,4 prosenttia. (Kuvio 1.) Yritysten määrä on kasvanut melko tasaisesti 90-luvun la-
mavuosien jälkeen: vuonna 1994 yrityksiä oli vain 177 785. (Yrittäjät 2012.)  
 
 
Kuvio 1: Yritysten määrä Suomessa 2010, ilman maa-, metsä ja kalataloutta (Yrittäjät 
2012). 
Yritysluokka Henkilökunta  Liikevaihto tai Taseen loppusumma 
Mikro <10 2 milj. euroa   2 milj. euroa 
Pieni 10-49 10 milj. euroa   10 milj. euroa 
Keskisuuri 50-249 50 milj. euroa   43 milj. euroa 
  
3 
Maineestaan huolimatta Suomi tarjoaa varsin hyvän toimintaympäristön yrittäjyydelle 
kansainvälisessä vertailussa. Byrokratia on varsin lievää ja julkinen sektori tukee yritys-
ten investointeja ja tuotekehitystä. Korruptio on vähäistä ja koulutustaso on korkea. 
Myös tulevaisuudessa yrittämisen edellytykset ovat pikemminkin paranemassa kuin 
heikkenemässä: väestön ikääntyminen, työttömyys, kansainvälinen kilpailu ja verokilpai-
lu pitävät huolen siitä, että julkinen sektori huomioi jatkossakin yrittäjien tarpeita. 
(Puustinen, T. 2006, 21.)  
 
Otollisesta toimintaympäristöstä huolimatta yrittäjien osuus väestöstä on Suomessa 
pienempi kuin länsieurooppalaisissa maissa keskimäärin. Mistä tämä voisi johtua? Syiksi 
on tarjottu kulttuuritekijöitä, raskaaseen teollisuuteen painottuvaa tuotantorakennetta ja 
kattavaa sosiaaliturvaa. Suurin yksittäinen syy lienee se, että rikkaissa maissa yrittäminen 
on yksinkertaisesti harvinaisempaa kuin köyhissä: kun palkkatyön tarjonta on niukkaa, 
yrittäjyys on ainoa vaihtoehto työnteolle. Tämä piirre lisättynä kattavalla sosiaaliturvalla 
rakentaa suomalaisille varsin turvallisen verkon, mitä vastaan yrittäjyyden on vaikea 
riskeineen taistella. Epäonnistumisen, velkaantumisen ja omaisuuden menettämisen 
pelko sekä yrittäjyyden sitoutuminen eivät välttämättä kuullosta houkuttelevilta asioilta. 
(Puustinen, T. 2006, 22-23.) 
 
2.2 Yrittäjyyden tukemisperusteet 
 
Yrittäjyyttä pidetään elintärkeänä yhteiskunnalle joka puolella maailmaa ja maailmanlaa-
juisesti on huomattu, että perinteisillä aloilla toimiviin suuryrityksiin ei enää synny uusia 
työpaikkoja entiseen malliin. Uusia työpaikkoja luovat yhä enemmän uudet ja pienet 
yritykset kuin suuret. Maissa, joissa yrittäjyys on lisääntynyt eniten, ovat työttömyyslu-
vut vastaavasti pienentyneet enemmän. Esimerkiksi 90-luvun alussa nopeasti kasvaneet 
yritykset loivat huomattavasti työpaikkoja: muun muassa Hollannissa vuosina 1994–
1998 kahdeksan prosenttia nopeasti kasvavista yrityksistä tuotti 60 prosenttia työllisyy-
den kasvusta olemassa olevissa yrityksissä. (Euroopan komissio 2007; Viitala, R., Jylhä, 
E. 2006. 12.)  
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Yrittäjyys kasvattaa kilpailua ja uudet yritystoimintaan liittyvät aloitteet lisäävät tuotta-
vuutta ja kasvattaa sitä kautta kilpailupainetta pakottamalla muita toimijoita tekemään 
asiat vielä paremmin. Tämä lisääntynyt tehokkuus lisää koko talouden kilpailukykyä ja 
tuo kuluttajille etuja parempina valikoimina ja halvempina hintoina. (Euroopan komis-
sio 2007.) 
 
Pehmeimmistä arvoista puhuttaessa on hyvä nostaa esiin se tosiasia, että ihminen ei 
valitse ammattiaan vain rahan ja aseman takia. Materiaalisen motivaation lisäksi ihmiset 
päättävät ryhtyä yrittäjiksi päästäkseen toteuttamaan itseään. Yrittäjyyden tarjoama va-
paus, itsenäisyys ja haasteet kannustavat ihmisiä yrittämään. Tutkimusten mukaan tyy-
tyväisyys työhön on suurempi yrittäjien keskuudessa kuin palkattujen työntekijöiden. 
(Euroopan komissio 2007.) 
 
Uuden yrityksen toiminnan alkaessa voi kestää kauankin ennen kuin tulorahoitus riittää 
toiminnan pyörittämiseen. Uusien yritysten kriittisin vaihe on perustamisen jälkeiset 2-3 
vuotta. Tutkimuksen mukaan Euroopassa perustetuista yrityksistä noin 13 prosenttia 
kaatuu jo ensimmäisen toimintavuotensa aikana. (Holopainen, T & Levonen A-L. 
2006, 56.)  
 
Tiivistetysti voidaan siis todeta, että yrittäjyys on keskeinen osa elinkeinoelämää. Se 
synnyttää työpaikkoja ja kasvua, tuottaa kansalaisille tuotteita ja palveluja sekä rakentaa 
infrastruktuuria. On siis hyvinkin luontevaa, että yhteiskunta tukee yrittäjyyttä ja pyrkii 
madaltamaan yrittäjäksi ryhtymisen kynnystä. 
 
2.3 Yrittäjyyden tukemisen tavat 
 
Kuten aiemmassa luvussa todettiin, valtiolla on tarve edistää pk-yritysten toimintaedel-
lytyksiä. Se tekee sitä neuvonnan ja koulutuksen kautta sekä myöntämällä yritystukia. 
Esimerkiksi elinkeino-, liikenne ja ympäristökeskukset (ELY-keskukset), Finnvera Oyj, 
Keksintösäätiö, Teknologian ja innovaatioiden kehittämisyhdistys Tekes ja pääomasi-
joittajat myöntävät aloittavalle yritykselle rahoitusta tietyin ehdoin. (Keskuskauppaka-
mari, 2011, 26.) 
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2.3.1 Työ- ja elinkeinotoimistot 
 
Starttiraha 
 
Starttirahan tehtävänä on edistää uuden yritystoiminnan syntymistä ja henkilön työllis-
tymistä ja sitä haetaan Työ- ja elinkeinotoimistosta. Starttirahalla pyritään turvaamaan 
yrittäjän toimeentulo kriittisten ensikuukausien aikana. Sitä voidaan myöntää niin työt-
tömälle työnhakijalle kuin palkkatyöstä yrittäjäksi siirtyvälle. Starttirahaa ei kuitenkaan 
myönnetä, jos yrittäjäksi ryhtyvän toimeentulo on muulla tavoin turvattu (esimerkiksi 
pakkatyö).  
 
Starttirahan saamisen edellytyksiä ovat muun muassa  
- yrittäjäksi aikovalla tulee olla riittävät valmiudet yritystoimintaan 
- yrityksellä tulee olla edellytyksiä kannattavaan toimintaan  
- yritystoimintaa ei ole aloitettu ennen tuen myöntämistä 
- starttiraha ei vääristä alan kilpailua 
- yritystoiminta ei käynnistyisi ilman starttirahaa 
 
Starttirahaa voidaan maksaa enintään 18 kuukautta. Tuen määrä on ollut vuonna 2011 
keskimäärin noin 650 euroa. (Mol 2012a; Mol 2012b.) 
 
Työ- ja elinkeinoministeriön vuosina 2005-2010 teettämän tutkimuksen mukaan yrittä-
jien kokemukset starttirahasta ovat olleet positiivisia. Starttirahan koetaan nopeutta-
neen yrittäjäksi ryhtymistä ja runsas puolet tutkimukseen osallistuneista kokee starttira-
han olleen tarpeellinen heidän toimeentulonsa turvaamiseksi. Rahamääräisenä tukea 
pidetään suhteellisen pienenä, mutta sillä koetaan olevan taloudellista tukea laajempi 
henkinen merkitys saajalleen. Starttirahalla on ollut myös myönteinen vaikutus startti-
rahalla perustettujen yritysten eloonjäämiseen. (Tem 2012.) 
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Palkkatuki 
 
Työnantaja voi saada työ- ja elinkeinotoimistosta (TE-toimisto) tukea palkkauskustan-
nuksiin palkatessaan työttömän työnhakijan. Tällä pyritään parantaa työttömän työnha-
kijan ammattitaitoa, osaamista ja työmarkkina-asiaa. TE-toimisto harkitsee tapauskoh-
taisesti, milloin työnhakijan työllistymistä voidaan edistää palkkatukea myöntämällä. 
Tukea tulee hakea hyvissä ajoin ennen työsuhteen alkamista. Palkkatukea ei voi myön-
tää, jos työnantaja on 12 kuukauden aikana tuotannollisista tai taloudellisista syistä irti-
sanonut tai lomauttanut työntekijöitä samoista tehtävistä.  
 
Yrityksen tulee tehdä palkkatuella palkattavan kanssa pääsääntöisesti toistaiseksi voi-
massa oleva työsopimus. Palkkatukea voidaan myöntää kerrallaan enintään 10 kuukau-
den ajaksi. Se muodostuu kahdesta osasta: perustuesta ja lisäosasta. Perustuen vähim-
mäismäärä on noin 670 euroa ja lisäosa enintään 60 prosenttia perustuen määrästä. 
(Keskuskauppakamari, 2011, 28; Mol 2012c; Mol 2012d.)  
 
2.3.2 ELY-keskukset 
 
ELY-keskukset tukevat pk-yritysten perustamista ja kehitystä tarjoamalla neuvonta- ja 
koulutuspalveluja sekä rahoitusta. Painopisteinä ovat kasvavat ja kansainvälistyvät yri-
tykset. 
 
Yrityksen kehittämisavustus 
 
Yrityksen kehittämisavustusta voidaan myöntää yrityksen pitkän aikavälin kilpailukykyä 
parantavaan hankkeeseen yrityksen aloittaessa toimintaansa tai laajentaessa sitä. Avus-
tus on aina harkinnanvaraista ja se myönnetään kustakin hankkeesta erikseen tehtävän 
yritys- ja hankearvioinnin perusteella.  
 
Yrityksen kehittämisavustusta voidaan myöntää yrityksen investointeihin, muihin kehit-
tämistoimenpiteisiin sekä pienille yrityksille uusien työpaikkojen aiheuttamien palkka-
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menojen ja muiden toiminnan aloittamiseen tai laajentamiseen liittyvien menojen pe-
rusteella. Avustusta voidaan myöntää seuraavasti:  
 
1. Yrityksen aineellisiin tai aineettomiin investointeihin: 10-35 % investointime-
noista (riippuu yrityksen koosta sekä tukialueesta) 
2. Muihin kehittämistoimenpiteisiin: enintään 50 % avustuksen perusteena olevista 
hyväksyttävistä menoista 
Aloittavalle tai laajentavalle pienelle yritykselle myönnetään enintään 50 % ja enintään 
kahden vuoden ajalta. (Keskuskauppakamari, 2011, 26.) 
 
Valmistelurahoitus pk-yrityksille 
 
Valmistelurahoitusta voidaan myöntää haasteellisen tutkimus- ja kehittämishankkeen 
valmisteluun. Rahoitus suunnataan hankkeisiin, jotka edistävät pk-yritysten valmiuksia 
käynnistää uusia tutkimus- ja kehittämishankkeita, uusien innovatiivisten liiketoiminto-
jen käynnistämistä, kansainvälistymistä tai kehittämiseen liittyvää teknologisen osaami-
sen lisäämistä.  
 
Valmistelurahoitus on avustus, jota myönnetään enintään 70 % hankkeen hyväksyttä-
vistä kustannuksista (maksimissaan 15 000 euroa). (Keskuskauppakamari 2011, 26.) 
 
Yritysten toimintaympäristön kehittämisavustus 
 
Tätä avustusta voidaan myöntää vain voittoa tavoittelemattomille julkisille ja yksityisille 
yhteisöille sekä säätiöille hankkeisiin, joiden tarkoituksena on yritysten toimintaympä-
ristön kehittäminen. Avustusta voidaan myöntää muun muassa pk-yritysten tarvitsemi-
en palvelujen kehittämishankkeisiin, yritystoiminnan kannalta tarpeellisiin selvityksiin, 
yritysten ja julkisten yhteisöjen välisen yhteistyön parantamiseen ja muihin yritysten 
toimintaympäristöä parantaviin toimenpiteisiin.  
 
Yritysten toimintaympäristön kehittämisavustusta voidaan myöntää ulkopuolisten pal-
velujen ja asiantuntijoiden menoihin, palkkamenoihin, tilojen sekä koneiden ja laittei-
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den vuokrista aiheutuviin menoihin, investointi- sekä raaka-aine- ja puolivalmisteme-
noihin sekä yleiskustannuksiin. Avustusta voidaan myöntää enintään 80 % hyväksytyis-
tä menoista. (Keskuskauppakamari 2011, 27.)  
 
Kuljetustuki 
 
Kuljetustukijärjestelmällä pyritään ylläpitämään harvaan asuttujen alueiden pk-yritysten 
toimintaedellytyksiä vähentämällä pitkistä matkoista aiheutuvia kustannuksia. Kuljetus-
tuesta säädetään valtioneuvoston asetuksessa (21/2009), jota on osittain muutettu ase-
tuksessa 1305/2011. Tukea voidaan myöntää vain pk-yritysten valmistamien tuotteiden 
jalostuspaikalta alkavista kuljetuksista. Suurten yritysten valmistamien tuotteiden kulje-
tuksista ei myönnetä tukea. Tuki on prosentuaalinen ja sen suuruus riippuu kuljetetun 
matkan pituudesta. Tuki voi olla 2,8-11,6  % maksetusta kuljetusmaksusta. (Finlex 
2011; Keskuskauppakamari 2011, 27.) 
  
Avustuksien haku ja maksatus 
 
Sekä yrityksen kehittämisavustusta että yritysten toimintaympäristön kehittämisavustus-
ta haetaan ennen hankkeen aloittamista. Niitä haetaan siitä ELY-keskuksesta, jonka 
alueella hanke toteutetaan. Myönnetty rahoitus maksetaan jälkikäteen. Kuljetustukea 
haetaan ELY-keskuksesta puolivuosittain jälkikäteen. Kuljetustukihakemus jätetään 
siihen ELY-keskukseen, jonka alueelta kuljetus on lähtenyt. (Keskuskauppakamari 
2011, 27.) 
 
2.3.3 Finnvera 
 
Finnvera on valtion omistama erityisrahoittaja ja se tarjoaa rahoitusta yritystoiminnan 
alkuun, kasvuun ja kansainvälistymiseen sekä viennin riskeiltä suojautumiseen. Se pa-
rantaa ja monipuolistaa yritysten rahoitusmahdollisuuksia lainoin, takauksin, pääomasi-
joituksin ja vienninrahoituspalveluin. (Finnvera 2012 A; Keskuskauppakamari 2011, 
28.) 
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Vuonna 2011 Finnveran rahoitusta myönnettiin yhteensä 3397 aloittavalle yritykselle ja 
keskimääräinen aloittavan yrityksen rahoitus tai takaus pankkilainalle oli noin 20 000 
euroa. (Finnvera 2012 B) 
 
Finnveran tarjoamat lainat uusille pienyrityksille 
 
Investointi- ja käyttöpääomalaina on tarkoitettu kotimaisten rakennus-, kone- ja laitein-
vestointien, käyttöpääomatarpeiden ja erilaisten omistusjärjestelyjen rahoittamiseen. Se 
on tarkoitettu pääasiassa juuri pk-yrityksille. (Finnvera 2012 C). 
 
Pienlaina on tarkoitettu nimensä mukaisesti enintään viisi henkilöä työllistävien yritys-
ten toiminnan rahoittamiseen. Se on suunnattu sekä toiminnan alussa oleville sekä jo 
toiminnassa oleville. Sitä voidaan myöntää enintään 35 000 euroa. Lainan käyttötarkoi-
tus on muun muassa yrityksen liiketoimintaan liittyvät investoinnit, käyttöpääomatar-
peet tai muut toiminnan aloittamis- ja laajennushankkeet tai yrityksen kehittäminen. 
(Finnvera 2012 C). 
 
Yrittäjälaina on tarkoitettu osakeyhtiön kohdalla osakepääoman maksamiseen ja avoi-
men tai kommandiittiyhtiön yhtiöpanoksen maksamiseen tai korottamiseen. sekä osak-
keiden tai osuuksien ostamiseen. (Finnvera 2012 C). 
 
Naisyrittäjälaina, ympäristölaina sekä kehittämislaina poistuivat Finnveran tuotevali-
koimasta vuoden 2012 lopussa. 
 
Finnveran tarjoamat takaukset uusille pienyrityksille 
 
Finnvera tarjoaa yrityksille omavelkaisia takauksia rahoitustarpeisiin toiminnan eri vai-
heissa. Suomen valtio vastaa Finnveran myöntämistä takauksista. (Finnvera 2012 D.) 
 
Pientakaus on tarkoitettu perustettaville ja jo toimiville pienyrityksille (enintään 49 hen-
kilöä). Sen tavoitteena on auttaa yritystä saamaan rahoitusta pankista erilaisiin inves-
tointi- ja käyttöpääomatarpeisiin. Yritys ei ole pientakauksen yhteydessä lainkaan yhtey-
dessä suoraan Finnveraan. Se hakee lainaa pankista, joka puolestaan hakee pientakausta 
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Finnveralta, mikäli näkee yrityksen toiminnan kannattavaksi. Pientakauksen määrä voi 
olla yhteensä enintään 85 000 euroa. (Finnvera 2012 D.) 
 
Jo toiminnassa oleville yrityksille Finnvera tarjoaa useita vaihtoehtoja. Finnvera-takaus 
on tarkoitettu vakuudeksi erilaisiin kotimaisiin rajoitustarpeisiin (mm. tuotekehitys, 
markkinointi, laiteinvestoinnit). Kansainvälistymistakaus on nimensä mukaisesti tarkoi-
tettu pk-yrityksen ulkomailla tapahtuvan liiketoiminnan rahoittamisen vakuudeksi. 
Vientitakauksen avulla yritys voi saada pankista viennin valmistusaikaista tai toimituk-
sen jälkeistä käyttöpääomarahoitusta. Lisäksi Finnvera tarjoaa kaikenkokoisille yrityksil-
le ympäristötakausta, jota voidaan myöntää luotolle, jota käytetään ympäristönsuoje-
luinvestointeihin, uusiutuvaan energiaan liittyviin hankkeisiin tai energiatehokkuutta 
parantaviin investointeihin. (Finnvera 2012 D.)  
 
2.3.4 Tekes 
 
Tekes esittelee itsensä kotisivuillaan seuraavasti: ”Tekes on yritysten, yliopistojen, kor-
keakoulujen ja tutkimuslaitosten haastavien tutkimus- ja kehitysprojektien ja innovaa-
tiotoiminnan rahoittaja ja aktivoija.” (Tekes 2013 A). Toiminnallaan Tekes auttaa yri-
tyksiä muuttamaan kehittämiskelpoisen liikeidean konkreettiseksi toimivaksi yritykseksi 
tarjoamalla niin taloudellista tukea kuin asiantuntijapalveluja. Tekes myös pyrkii edistä-
mään yritysten kansainvälistä kilpailukykyä sekä auttaa kasvattamaan vientiä. Asiakkaita 
Tekesillä on vuosittain noin 3000 yritystä ja 50 yliopistoa, korkeakoulua ja tutkimuslai-
tosta. Projektirahoitukseen on käytettävissä vuositasolla noin 600 miljoonaa euroa. 
(Tekes 2013 A.)  
 
Tekes valitsee rahoitettavaksi erityisesti korkean teknologisen tai taloudellisen riskin 
projekteja. Rahoitus voi olla joko avustusta tai lainaa tai niiden yhdistelmä.  
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3 Liiketoimintasuunnitelma 
 
Yritystoimintaa aloittaessa tuleva yrittäjä joutuu painimaan lukuisien tärkeiden kysymys-
ten ääressä samalla kun pyrkii selviämään käytännön asioista. Millaisia tuotteita tai pal-
veluja tulevat asiakkaat todella tarvitsevat? Miten tuotteet tai palvelut on mielekkäintä 
tuottaa? Entä miten markkinointi on järkevintä hoitaa? Minkälaisia investointeja on 
tehtävä? Tarvitaanko ulkopuolista työvoimaa? Ja mikä oleellisinta – onko yritystoiminta 
kannattavaa? Näihin kysymyksiin on hyvä hakea vastaukset ennen toiminnan aloitta-
mista. Hyvä työkalu yrityksen tulevaisuuden linjanvetojen tiivistämiseen on liiketoimin-
tasuunnitelman laatiminen. Liiketoimintasuunnitelmaa laatiessa tuleva yrittäjä pääsee (ja 
joutuu) kirjoittamaan aiemmin mahdollisesti melko sekavan ja rönsyilevän hahmotel-
man selkeään muotoon, jolloin vastaan voi tulla useita ongelmakohtia, jotka on vielä 
mahdollista korjata ennen toiminnan aloittamista.  
 
Liiketoimintasuunnitelma sisältää normaalisti yrityksen lähtötilanteen kuvaamisen, 
markkinoiden ja kilpailutilanteen kuvaamisen, yrityksen tavoitteet ja strategian, toimin-
tojen konkreettiset järjestelyt, taloudelliset laskelmat sekä tulevaisuuden riskien arvioin-
nin. Se myös toimii koko toiminnan ajan päivittäisen toiminnan tukena.  
 
Sen lisäksi, että liiketoimintasuunnitelma tehdään yritykselle itselleen, palvelee se myös 
muun muassa mahdollisia rahoittajia. Kun yrittäjä hakee pankista lainaa tai riskirahaa 
pääomasijoittajilta, on neuvotteluihin turha mennä ilman kattavaa liiketoimintasuunni-
telmaa. (Ruuska, M., Karjalainen, L., Johnsson, R. 2001, 4-5.) 
 
Tässä luvussa käsitellään, miten liiketoimintasuunnitelma laaditaan. Sen jälkeen teoriaa 
voidaan tarkastella käytännössä liitteenä olevan liiketoimintasuunnitelman avulla. 
 
3.1 Yrittäjien lähtötilanne 
 
Yrityksen perustamisen lähtökohtana tulisi olla yrittäjän (tässä tapauksessa yrittäjien) 
oma halu ja tahto. Yrittäjäksi voi myös ajautua olosuhteiden pakosta (esimerkiksi työt-
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tömyys, jolloin yrittäjyydelle ei löydy vaihtoehtoja) tai jos harrastuksesta kehittyy am-
matti. Aluksi on hyvä arvioida yrittämistä oman elämäntilanteen kannalta: antaako esi-
merkiksi perhetilanne ja oma taloudellinen tila riittävät mahdollisuudet yrittämiseen. 
(Keskuskauppakamari, 2011, 6.) 
 
Yrittäjäksi ryhtyminen vaatii myös persoonallisuutta, johon sisältyy muun muassa seu-
raavanlaisia yrittäjäominaisuuksia:  
- into ja luottamus omaan tekemiseen 
- tarmokkuus 
- halu onnistua 
- oma-aloitteisuus 
- päätöksentekokyky 
- epävarmuuden ja stressin sieto 
- riskinottokyky 
- määrätietoisuus 
- tavoitteellisuus ja pitkäjänteisyys (Holopainen, T & Levonen A-L. 2006, 16.) 
Lisäksi menestyvien yrittäjien on havaittu olevan taitavia ja hyväntahtoisia ihmisiä sosi-
aalisessa kanssakäymisessään. He ovat taitavia verkottujia ja suunnannäyttäjiä, joilla on 
karismaa sekä sitkeyttä. (Puustinen, T. 2006, 29-30.) 
 
Näiden kaikkien luonteenpiirteiden lisäksi tarvitaan luonnollisesti ammattitaitoa. Se on 
yrittäjän tärkein voimavara henkilökohtaisten voimavarojen ohella. Lisäksi yrittäjällä 
tulisi olla riittävä yleistietämys muun muassa kirjanpidosta, verotuksesta ja työsuhdeasi-
oista. (Keskuskauppakamari, 2011, 6.) Finnveran pk-yksikön päällikkö Anneli Soppi 
toteaakin osuvasti kirjassa Avain omaan yritykseen (Puustinen, T. 2006, 28), että ”Yrit-
täminen on kuin kymmenottelua, jos vertaus haetaan urheilusta. On osattava monia 
taitoja, muttei tarvitse olla kaikissa huippuluokkaa”. 
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3.2 Toimintaympäristön analyysi 
 
Yrityksen toimintaympäristöllä on keskeinen vaikutus sen menestysmahdollisuuksiin. 
Toimintaympäristöä analysoidessa on hyvä erottaa toisistaan makroympäristö ja yrityk-
sen oma lähiympäristö. Makroympäristöllä tarkoitetaan markkinoilla vallitsevia demo-
grafisia, taloudellisia teknisiä ja poliittisia piirteitä ja edellytyksiä. Yrityksen on kyettävä 
arvioimaan näitä tekijöitä ja tekemään riittävän kattavat analyysit niiden vaikutuksista 
oman yrityksen toimintaan.  (Viitala, R., Jylhä, E. 2006. 54.)  
 
Toimialan tarkastelun jälkeen siirrytään alalla vallitsevan kilpailun kartoittamiseen, joka 
on yksi tärkeimmistä yritysympäristön tekijöistä. Markkinoiden kysyntä itsessään ei vält-
tämättä riitä, jos kilpailu on niin kovaa, ettei asiakkaita yksinkertaisesti riitä uusille tuli-
joille – varsinkaan, jos sillä ei ole tarjota mitään aiemmista toimijoista poikkeavaa. 
(Bergström S., Leppänen, A. 2007, 72-73.) Tämän poikkeavuuden tulisi olla tulevan 
toimijan kilpailuetu. 
 
Kilpailijoita kartoittaessa on myös huomioitava mahdolliset uudet tulokkaat. Onko 
toimiala sellainen, että markkinoille on helppo tulla ja mitä markkinoille tuloa rajoittavia 
tekijöitä on olemassa? 
 
3.3 Tavoitteet ja strategia 
 
Visiossa annetaan kuva yrityksen tulevaisuudesta. Se on yrityksen näkemys/tahtotila 
siitä, missä se haluaa olla suunnittelukauden lopussa. Jotta visio ohjaisi kunnolla koko 
yrityksen toimintaa, sen tulisi olla koko henkilöstön yhteinen. (Ruuska, M., Karjalainen, 
L., Johnsson, R. 2001, 80.) 
 
Visiossa siis kuvattiin yrityksen tulevaisuutta. Strategia on se ”sotasuunnitelma”, jolla 
tämä visio tullaan toteuttamaan. Strategian peruspilareja ja menestystekijöitä on totuttu 
kokoamaan yhteen liikeidean avulla. 
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Liikeidea 
 
Liikeidean tulisi olla kuvaus yrityksen tavasta menestyä toimialallaan. Se kertoo, minkä-
laisia tuotteita tai palveluja yritys tarjoaa, kenelle niitä tarjotaan ja millä tavalla yritys 
toimii. Liikeideaa käsitellään lukuisissa eri kirjoissa ja usein törmätään Richard Norma-
nin klassiseen liikeideakäsitteeseen: Liikeidean tulisi antaa lukijalleen vastaukset seuraa-
viin kysymyksiin. 
 
- Kenelle ja mihin tarpeeseen palvelu/tuote on suunnattu? 
- Mitä myydään? 
- Miten yritys tulee tämän toteuttamaan? (Holopainen T., Levonen A-L. 2006, 22; 
Viitala, R., Jylhä, E. 2006, 51.) 
Myöhemmin liikeideakäsitteeseen on lisätty myös neljäs osio: imago: millä tavalla yritys 
saa asiakkaan ostamaan juuri sen tarjoamia palveluja? Imagon ja sen mukana maineen 
ylläpitäminen on varsin tärkeää tänä päivänä, koska negatiivinen palaute tavoittaa us-
komattoman kattavasti mahdolliset asiakkaat. Yhdelläkin negatiivisella jutulla voi olla 
suuret vaikutukset, mikäli sitä ei osata käsitellä oikealla tavalla. Esimerkkinä voidaan 
nostaa ns. Lehtovaara-case, jossa hyvämaineinen ravintoa Helsingissä ei onnistunut 
käsittelemään yhden ihmisen negatiivista palautetta. Tämä johti siihen, että tehdessä 
Google-haun yrityksen nimellä tuli toisena hakutuloslistaan kyseisen henkilön blogikir-
joitus, jossa kritisoitiin vahvasti ravintolan palveluja. (Digitoday 2005.) 
 
3.4 Toimintasuunnitelmat 
 
Toimintasuunnitelmissa yrityksen tavoitteet ja strategia muutetaan konkreettiseksi käy-
tännön toiminnaksi. Toimintasuunnitelmia on hyvä laatia muun muassa markkinoinnis-
ta, viestinnästä, tuotannosta, tuotekehityksestä ja henkilöstöstä. (Ruuska, M., Karjalai-
nen, L., Johnsson, R. 2001, 95). 
 
 
  
15 
3.4.1 Markkinointisuunnitelma 
 
Yrityksen markkinointi on prosessi, joka käsittää koko yrityksen toiminnan ja toimijat.  
Yksi tapa tehdä markkinointisuunnitelma on käyttää siihen tarkoitukseen amerikkalai-
sen Jerome McCarthyn jo 1960-luvulla kehittämää kilpailukeinojen yhdistelmää, 4p-
mallia. Tämän mukaan yrityksen markkinointikokonaisuus - markkinointimix - koostuu 
seuraavista osista: 
 
- tuote (product) 
- hinta (price) 
- saatavavuus (place) 
- markkinointiviestintä (promotion) 
 
Tätä yhdistelmää on vuosien varrella tosin kritisoitu varsin tuotelähtöiseksi, jonka joh-
dosta markkinointimixin ”viidenneksi p:ksi” on esitetty erilaisia variaatioita, muun mu-
assa henkilöstö, palveluympäristö, yrityspolitiikka ja suhdetoiminta. (Bergström S., 
Leppänen, A. 2007, 147.) 
 
Tuote 
 
Tuote on luonnollisesti menestyksen tärkein palanen. Tuotetta tulee kehittää asiakas-
ryhmien tarpeiden mukaan. Kilpailukeinona tuote ei tarkoita vain yksittäistä tuotetta 
/palvelua, vaan asiakasryhmittäin suunniteltua kokonaisuutta. Tuotteen lisäksi pitää 
puhua myös tarjoomasta. Tiivistetysti markkinoitavan tuotteen ja palveluiden kokonai-
suus tulee saada kiinnostavammaksi kuin kilpailijoiden vastaavat tuotteet. (Bergström 
S., Leppänen, A. 2007, 148.) Useilla aloilla kilpailevat tuotteet ovat varsin samankaltai-
sia. Tuolloin eroa voidaan hakea rakentamalla ydinpalvelun ympärille lisäarvoa erilaisilla 
lisäpalveluilla. Tämän yhdistelmän tulisi parhaalla mahdollisella tavalla tyydyttää asiak-
kaan tarpeet.  
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Hinta 
 
Hinta on tuotteiden ja tarjooman ohella erittäin tärkeä kilpailukeino. Hinnoittelun läh-
tökohtana on pidetty kustannuksia, mutta enenemissä määrin on siirrytty markkinahin-
noitteluun, jossa hinnan määrittää kysyntä ja kilpailutilanne. Palvelua hinnoitellessa on 
tavoitteiden ja kustannusten lisäksi otettava huomioon yrityksen ulkopuoliset hinnoitte-
luun vaikuttavat seikat. Ensisijaisesti hinnoittelussa otetaan huomioon markkinatilanne 
ja toisaalta yrityksen sisäiset tekijät (tavoitteet ja kustannukset). (Bergström S., Leppä-
nen, A. 2007, 213.) 
 
Markkinatilanne vaikuttaa hintatasoon merkittävästi – se on perusta hintatason muo-
dostumiselle. Mitä enemmän tarjontaa on, sitä enemmän on painetta hintojen alentami-
seen. On myös huomioitava markkinoiden koko, ostovoima ja ostokäyttäytyminen sekä 
kilpailijoiden toiminta. (Bergström S., Leppänen, A. 2007, 214.) 
 
Saatavuus 
 
Kun palvelu on kehitetty vastaamaan markkinoiden vaatimuksia ja se on onnistuttu 
hinnoittelemaan oikein, on se saatava asiakkaiden ulottuville niin, että ostaminen on 
helppoa ja että yrityksen liiketoiminnalle ja markkinoinnille asetetut tavoitteet toteutu-
vat. Saatavuuteen liitetään kolme näkökulmaa: 
 
- markkinointikanava 
- fyysinen jakelu 
- sisäinen ja ulkoinen saatavuus 
 
Markkinointikanavalla tarkoitetaan erilaisten yritysten muodostamaa ketjua, jonka läpi 
yrityksen myymä tuote myydään markkinoille. Markkinointikanavakäsite soveltuu hyvin 
tuotteita tarjoaville yrityksille, jossa myytävä tuote kulkee usein monen eri toimijan 
kautta lopulta asiakkaalle. Palveluita tarjoavassa yrityksessä se voi olla pelkkä tietokana-
va, jonka kautta asiakas saa tiedon palvelusta. (Bergström S., Leppänen, A. 2007, 234-
237.) 
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Ulkoisen ja sisäisen saatavuuden tavoitteena on, että asiakas saa helposti ja nopeasti 
tietoa yrityksestä ja sen tarjoamista palveluista. Se pitää huolen siitä, että yritykseen on 
helppo olla yhteydessä, sinne on helppo saapua sekä asioiminen yrityksen sisällä on 
vaivatonta. (Bergström S., Leppänen, A. 2007, 244-245.) 
 
Markkinointiviestintä 
 
Markkinointiviestinnän tärkeimmät tehtävät ovat luoda tunnettuutta, antaa tietoa tuot-
teista ja palveluista sekä niiden hinnoista. Lisäksi sen avulla pyritään vaikuttamaan ky-
syntään herättämällä mielenkiintoa ja herättämään ostohalua. Tärkeimmät muodot 
markkinointiviestinnässä ovat mainonta ja henkilökohtainen myyntityö. Näitä tuetaan 
menekinedistämisellä sekä tiedotus- ja suhdetoiminnalla. (Bergström S., Leppänen, A. 
2007, 273.)  
 
Myyntityön tehtävänä on auttaa ja vahvistaa asiakkaan ostopäätöstä. Myynninedistämi-
sen (SP, Sales promotion) tavoite on kannustaa ostajia ostamaan ja myyjiä myymään 
tiettyä tuotetta tai palvelua. Se kohdistetaan siis asiakkaiden lisäksi jakelutien jäseniin. 
Tavoitteena on saada palvelulle uusia kokeilijoita sekä vahvistaa nykyisten asiakkaiden 
uskollisuutta ja mahdollisesti saada heidät ostamaan vielä enemmän. (Bergström S., 
Leppänen, A. 2007, 390.) 
 
Neljäs markkinointiviestinnän keino on PR eli tiedotus- ja suhdetoiminta. Sen tavoit-
teena on vaikuttaa yrityksestä ja sen palveluista syntyvään imagoon. PR:n kohteena ovat 
erityisesti tiedotusvälineet, mutta myös suhteiden hoitaminen eri yhteistyökumppanei-
den kanssa on tärkeää. (Bergström S., Leppänen, A. 2007, 390.) 
 
Henkilöstö 
 
Nykyisen markkinointiajattelun mukaan jokainen työntekijä yrityksessä osallistuu omal-
la tavallaan sen markkinointiin. Palveluja tarjoavassa yrityksessä yrityksen henkilöstön 
merkitys on vielä korostuneempi, koska henkilö tuottaa palvelun suoraan asiakkaalle. 
(Bergström S., Leppänen, A. 2007, 148.)  
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3.4.2 Tuotantosuunnitelma 
 
Tuotantosuunnitelmassa kuvataan palvelujen tuottamisen puitteiden ja tuottavuuden 
kehittäminen investointeineen. Suunnitelmassa kuvataan muun muassa, mitä strategisia 
peruslinjauksia tuotannossa noudatetaan, millä volyymilla toimitaan, miten tuotannon 
kilpailukykyä voidaan parantaa sekä miten ympäristöasiat otetaan huomioon. Lisäksi 
käydään läpi, mitä investointeja on tehtävä, mitä vaikutusta niillä on kilpailukykyyn sekä 
perustellaan investointien tarpeellisuus. (Ruuska, M., Karjalainen, L., Johnsson, R. 
2001, 157.)  
 
3.4.3 Henkilöstösuunnitelma 
 
Jokaisella työntekijällä tulee olla selkeä kuva hänen roolistaan yrityksessä sekä vastuu-
alueistaan. Tätä varten on hyvä tehdä henkilöstösuunnitelma, jossa kuvataan organisaa-
tio sekä tehtävienjako. Suunnitelmaa tehdessä on otettava huomioon tavoitteiden ja 
strategian asettamat haasteet sekä toimenpiteet on mitoitettava niin, että haasteisiin on 
myös mahdollista vastata. (Ruuska, M., Karjalainen, L., Johnsson, R. 2001, 158.) 
 
3.5 Laskelmat 
 
Investointi- ja rahoituslaskelman avulla pyritään suunnittelemaa toiminnan kustannuk-
sia ja investointeja ennen toiminnan käynnistämistä. Tämä pitää sisällään todellisten 
investointien lisäksi alkuajanjakson, jolloin myyntituloja ei ole vielä riittävästi kattamaan 
kiinteitä kuluja. Laskelmassa lisäksi esitetään rahan lähteet (mistä tarvittava rahoitus 
muodostuu) ja siitä selviää myös yrittäjän oma rahallinen panostus sekä mahdollinen 
apporttiomaisuus. (Uusyrityskeskus 2013.) 
 
Kannattavuuslaskelmalla hahmotetaan, millainen myyntitavoite yritykselle tulisi asettaa. 
Tämä laskelma ei ota vielä kantaa myynnin ennustamiseen ja sen tarpeeseen, vaan tätä 
laskelmaa voi verrata erilliseen myyntilaskelmaan, jossa arvioidaan, paljonko myyntiä eri 
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tuotteilla tai palveluilla pitää saada suunnitellusta asiakaskunnasta. Kannattavuuslaskel-
maa tehdessä tarkastellaan kiinteitä kuluja, joita toiminnasta siis syntyy myynnistä riip-
pumatta sekä yrittäjien tavoittelemaa tuottoa. Lopputuloksena laskelma osoittaa kuinka 
paljon myyntiä täytyy vähintään olla, jotta tähän tavoitteeseen päästään. Tätä tulosta voi 
peilata myyntilaskelmaan, jolloin voidaan tarkastella, onko toiminta kannattavaa. (Uus-
yrityskeskus 2013.) 
 
3.6 Yritystoiminnan riskit 
 
Yritystoimintaan sisältyy aina riskejä – uhkia ja epävarmuustekijöitä. Tärkeintä on, että 
ne tunnistetaan ja niihin myös varaudutaan mahdollisimman tehokkaasti. Kaikkia riske-
jä on mahdotonta eliminoida, joten yrityksen tulisi kartoittaa juuri sille oleelliset riskit ja 
varautua niihin huolellisesti. Riskit voidaan jakaa kahteen pääryhmään: yrityksen sisäi-
siin eli sen omasta toiminnasta aiheutuviin riskeihin ja yrityksen ulkopuolella oleviin 
riskeihin. (Viitala, R., Jylhä, E. 2006, 343.) 
 
Toiminnasta aiheutuvia sisäisiä riskejä ovat mm. omaisuusriskit, henkilöstöön liittyvät 
riskit ja korvausvastuu. Yrityksen ulkopuolisia ulkoisia riskejä taas ovat mm. markki-
noista johtuvat riskit, poliittiset riskit ja IT-riskit (Viitala, R., Jylhä, E. 2006, 343).  
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4 Opinnäytetyön eteneminen sekä pohdinta 
 
4.1 Opinnäytetyön eteneminen 
 
Opinnäytetyön aihetta pohtiessani lähdin siitä ajatuksesta, että työn tulee olla jotain 
konkreettista, josta joku/jotkut tahot hyötyisivät ja saisivat todellisen työkalun mahdol-
lisien ongelmatilanteiden ratkaisuun. Tästä syntyi ajatus tehdä jo aiemmin puolivakavas-
ti pohditusta liikeideasta – koirahoitolasta Kirkkonummelle - todellinen liiketoiminta-
suunnitelma, jotta saataisiin vastauksia onko kyseiselle toiminnalle ylipäänsä toiminta-
edellytyksiä. 
 
Opinnäytetyötä aloin tehdä jo loppusyksyllä 2011. Henkilökohtaisten syiden takia työn 
todellinen työstäminen siirtyi ja vauhtiin pääsin vasta syyslukukaudella 2012. Suunni-
telmana oli ensin tutustua tarkemmin toimialaan sekä koirahoitolatarjontaan toiminta-
alueella. Tämä tapahtui lähinnä internetin avulla, koska kyseinen toimiala on niin mar-
ginaalinen, että kirjallisuutta on niukasti. Tämän jälkeen hankin kirjallisuutta koskien 
liiketoimintasuunnitelman laatimista. Tähän materiaalia oli todella helppo löytää. Kirjal-
lisuutta oli runsaasti ja internetistä löytyi useita liiketoimintasuunnitelmatyökaluja, jotka 
auttavat osa osalta tekemään kattavan ja laadukkaan suunnitelman. Itse käytin Yritys-
Suomen tarjoamaa palvelua laskelmien osalta (Yritys-Suomi 2013). Raportti- ja produk-
tiosaa kirjoitin samanaikaisesti peilaten teoriassa läpikäytyjä asioita omassa liiketoimin-
tasuunnitelmassa. Tässä vaiheessa liiketoimintasuunnitelma ei siis ollut erillinen osa, 
vaan oli ”leivottu” teorian sisälle ns. oivalluttavana vetoketjumallina. Myöhemmässä 
vaiheessa opinnäytetyöohjaajan kanssa käydyissä keskusteluissa nähtiin kuitenkin par-
haaksi erottaa liiketoimintasuunnitelma kokonaan omaksi konkreettiseksi liitteeksi. 
 
Ennen opinnäytetyön aloittamista mahdollisia ongelmakohtia tulevassa projektissa yh-
tenä ongelmakohtana pidin aikataulutusta ja lähinnä ajan riittävyyttä päivätöiden, per-
heen, harrastusten, ystävien ja kyseisen työn kesken. Myös oma terveystilanteeni antoi 
oman mausteensa aikataulussa pysymiseen. Tämä uhka valitettavasti toteutui. Opinnäy-
tetyön suunnitelmassa läpikäytyä aikataulua en pystynyt noudattamaan, vaan työn val-
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mistuminen venyi pitkälti yli suunnitellun. Enempää paneutumatta syihin on todettava, 
että sain kullanarvoista oppia projektin aikatauluttamisen ja siinä pysymisen tärkeydestä.  
 
4.2 Pohdinta 
 
Liiketoimintasuunnitelma on erittäin hyvä ja kattava työkalu aloittavan yrityksen toi-
minnan arviointiin. Sitä kirjoittaessa ja hahmottaessa törmää useisiin ongelmakohtiin, 
joita ei välttämättä olisi muuten tullut ajatelleeksi. Tehdessäni liitteenä olevaa liiketoi-
mintasuunnitelmaa vielä kuvitteellisesta koirahoitolayrityksestä huomasin tämän käy-
tännössä. Asiat, jotka aiemmin tuntuivat selkeiltä, muuttuivatkin hankaliksi ja toisinaan 
jopa koko yritystoiminta tuntui kannattamattomalta.  
 
Kuten aiemmin todettiin, kyseessä ei ole ainakaan vielä todellisen aloittavan yrityksen 
liiketoimintasuunnitelma, vaan ennemminkin työkalu, jolla pyritään kartoittamaan liike-
toimintamahdollisuuksia. Liiketoimintasuunnitelma on kuitenkin pyritty tekemään 
mahdollisimman realistisilla tiedoilla. Ainoa asia, jossa on jouduttu poikkeamaan todel-
lisuudesta, on liiketoimintasuunnitelmassa mainittu kiinteistö: pariskunnalla on ollut 
aikomus hankkia kuvatunlainen kiinteistö, muttei ole sitä vielä tehnyt.  
 
Liiketoimintasuunnitelmaa tehdessä ehdittiin välillä jo päätyä siihen, ettei toiminnalle 
ole edellytyksiä. Ohessa esimerkkejä pohdinnoista liiketoimintasuunnitelman kirjoitus-
vaiheessa, jotka kuvaavat hyvin ongelmia, joita tulee vastaan liiketoimintasuunnitelmaa 
tehtäessä ja joihin pitää löytää vastaus ennen toiminnan aloittamista.  
 
”Alalta ei ole tarjolla kovin kattavasti tietoa eivätkä yrittäjät ole tehneet tarkempaa 
markkinointitutkimusta. Laskelmissa on jouduttu olettamaan asioita, mutta käytettyjä 
lukuja ei ole yritetty kaunistella. Myynnin osalta on laskettu, että kymmenestä hoitopai-
kasta viisi olisi päiväkotikäytössä arkipäivisin (21 pv/kk) sekä kolme paikkaa hotellikäy-
tössä (30 pv/kk). Näillä laskelmilla toiminta näyttää olevan kannattamatonta. Kiinteät 
kulut – lähinnä palkkakulut yrittäjille sivukuluineen sekä markkinointikulut – aiheutta-
vat sen, että myyntikate ei riitä kattamaan kiinteitä kuluja. Kuitenkin toimialalla on usei-
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ta toimijoita, jotka ovat tämän ongelman ilmiselvästi ratkaisseet. Mitä vaihtoehtoja tä-
män ongelman korjaamiseen olisi? 
 
Hintojen korottaminen voisi olla yksi mahdollisuus. Onko se mahdollinen toimenpide? 
Onko asiakkailla intressiä maksaa enempää kuin muualla? Miksi he maksaisivat enem-
män? Onko hintoja edes mahdollista nostaa niin korkeiksi, että ne olisivat järjenmukai-
sia?  
 
Toinen vaihtoehto – ja luultavasti järkevin - olisi se, että hoitolaa lähtee perustamaan ja 
hoitamaan ainoastaan toinen yrittäjistä. Tuolloin saadaan puolitettua palkkakulut, jotka 
ovat suurin kuluerä tässä toimintamallissa. Tämä vaihtoehto antaisi myös pariskunnalle 
mielenrauhaa, kun ”kaikki munat eivät olisi samassa korissa”, vaan toinen osapuoli saisi 
tulonsa muualta. Kysymys kuitenkin kuuluu: onko tämäkään vaihtoehto mahdollinen? 
Pystyykö yksi henkilö hoitamaan kaikki yritystoiminnan osa-alueet riittävän hyvin? On 
muistettava, että yritys pyrki toiminnallaan rakentamaan laadukkaan ja asiakaslähtöisen 
kuvan. Onko sitä mahdollista toteuttaa, jos kaikki osa-alueet ovat yhden henkilön vas-
tuulla? Luultavasti tämä vaihtoehto aiheuttaisi sen, että koko liikeideaa olisi päivitettävä.  
 
Myyntiä voisi myös yrittää lisätä joko parantamalla käyttöastetta tai lisäämällä hoito-
paikkojen määrää. Tosin laskelmissa on käytetty jo melko korkeaa käyttöastetta eikä 
olisi kovin realistista hilata sitä lähemmäs sataa prosenttia. Hoitopaikkoja voisi olla 
mahdollista lisätä tekemällä ”huoneista” pienempiä. Tämä kuitenkin sotii yrityksen ar-
voja vastaan: palvelu halutaan pitää tasokkaana. On myös huomioitava, ettei hoitopaik-
kojen lisääminen automaattisesti toisi lisää asiakkaita. Se antaa siihen vain mahdollisuu-
den. Hoitopaikat tulisi saada myös täytettyä.  
 
Mainonnan minimoiminen saattaisi myös antaa mahdollisuuden tuloksen kääntämiseen 
positiiviseksi. Tosin vaihtoehto kuulostaa niin hurjalta, ettei se ole toteuttamiskelpoi-
nen. Jo näissä laskelmissa mainonta on melko vähäistä, kuten markkinointibudjetista 
voi havaita. Tänä päivänä pelkällä ”puskaradiolla” toimiminen on mahdotonta. Yrityk-
sen on löydyttävä vähintään verkosta tavalla tai toisella. Eräs vaihtoehto on lisätä 
oheispalvelujen myyntiä suoralla myyntityöllä, jolloin pyrkimyksenä olisi saada myytyä 
jokaiselle asiakkaalle mahdollisimman kattavat lisäpalvelut. ” 
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Lopulta asioita pohtiessa ongelmiin saatiin ratkaisut ja liiketoimintasuunnitelma saatiin 
valmiiksi. Case-tapauksessa päädyttiin siihen, että markkinointibudjettia madallettiin ja 
lisäpalvelujen myyntimääriä korotettiin. Näillä toimenpiteillä saatiin toiminta kannatta-
vaksi niin, että se työllistäisi pariskunnan molemmat jäsenet. Huomioitavaa on kuiten-
kin se, että yrittäjien saama palkka on todella pieni, joten mistään kultakaivoksesta ei 
missään nimessä voida puhua.  
 
4.3 Vastaukset tutkimusongelmiin 
 
Tutkimusongelmana opinnäytetyösuunnitelmassa oli millä tavalla olisi mahdollista ra-
hoittaa kyseinen liikeidea. Tähän saatiin vastaus melko helposti, kun huomattiin, että 
alkuinvestoinnit olivat maltilliset ja ne pystyttäisiin kattamaan pariskunnan omilla sääs-
töillä. Lisäkysymykseen siitä, onko idea toteuttamiskelpoinen, saatiin melko varaukselli-
nen myöntävä vastaus: kuten aiemmin todettiin, toimialalta on niukasti tietoja ja tästä 
syystä suunnitelmaa tehdessä on jouduttu olettamaan asioita. On selvää, että alalla toi-
mivat yrittäjät toimivat enemmänkin harrastuspohjalla kuin rikastuakseen. Yksi alaky-
symys oli, miten ja miksi suomalaista yritystoimintaa tuetaan. Tämä saatiin esitettyä ra-
porttiosuudessa kattavasti.  
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1 Lyhyesti 
 
Yritys tarjoaa koirille päiväkotipalveluita sekä pidempiaikaista hoitoa (ns. lemmikki-
hotelli) oheispalveluineen. Lisäksi yritys tarjoaa hoitopaikkoja jyrsijöille. Yritys toimii 
yrittäjäpariskunnan omistamalla tontilla Kirkkonummella, jossa heillä on oma asun-
tonsa sekä yritystoimintaa varten vanha hevostalli, josta kunnostetaan eläinten hoito-
tilat.  
 
Pidempiaikaista lemmikkihoitoa tarvitsevat asiakkaat tulevat pääasiassa Suur-
Helsingin länsiosista (Espoo, Kirkkonummi, Läntinen Helsinki). Päiväkotipalvelut 
on suunniteltu Kirkkonummella ja sen lähialueilla asuville, jotka työskentelevät pää-
kaupunkiseudulla. Koiran voi tuoda kätevästi hoitoon matkalla töihin ja hakea pa-
luumatkalla. Sijainti on mainio – pitkään rakenteilla ollut viimeinen osuus moottori-
tiestä Kirkkonummen ja Helsingin välillä avataan vuonna 2013. 
 
 
2 Yrittäjien lähtötilanne 
 
Yrittäjäpariskunnan nainen on 34-vuotias lakimies, joka on toiminut alallaan kym-
menkunta vuotta. Mies on lähes valmistunut tradenomi (pääaineina rahoitus ja ul-
koinen laskentatoimi), joka on toiminut iltaopiskelunsa ohella asiakaspalvelutehtävis-
sä eräässä helsinkiläisessä yrityksessä noin 12 vuotta. Kyse ei siis ole yrittäjyyteen 
ajautumisesta, vaan omasta tahdosta tehdä sitä, mistä on haaveillut jo kauan.  
 
Pariskunta on ollut naimisissa seitsemän vuotta ja heillä on kaksi lasta. Perheessä on 
ollut aina koiria ja tällä hetkellä niitä on kaksi. Perheellä on asuntolainaa kiinteistös-
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tään, mutta muita velkoja ei ole. Yrittäjillä ei ole luottohäiriömerkintöjä. Näin ollen 
perhetilanne tai taloudellinen tila antavat riittävät mahdollisuudet yrittämiseen. 
 
Pariskunta täydentää luonteiltaan hyvin toisiaan. Nainen on tarmokas, päättäväinen, 
sosiaalinen, innovatiivinen ja rohkea. Mies taas rauhallisempi realisti, joka pyrkii 
miettimään asioita teoreettisemmin. Erillistä koulutusta koirahoitolan perustamiseen 
ja ylläpitämiseen ei lain mukaan tarvita. Miehen tuleva tradenomin tutkinto sekä nai-
sen koulutustaso ovat vähintäänkin riittäviä takaamaan riittävän yleistietämyksen 
aiemmin mainituista asioista liittyen yrittäjyyteen. Kirjanpito ulkoistetaan luotettaval-
le kirjanpitotoimistolle, josta myös saadaan tarvittavaa lisäapua mahdollisissa ongel-
matilanteissa.  
 
 
3 Toimiala-analyysi 
 
Koirahoitolat sekä muut eläinhoitolat on YTJ:n mukaan sijoitettu pääasiassa ”muual-
la luokittelemattomat henkilökohtaiset palvelut (96090)” päätoimialaluokkaan. Ky-
seinen toimialaluokka on niin epämääräinen ja laaja-alainen, että sen tarkempi analy-
soiminen ei tässä tapauksessa ole mielekästä. Näin ollen tässä osiossa paneudutaan 
tarkemmin lemmikkien omistajien käyttäytymiseen. Koska kyseessä on suhteellisen 
kapea toimiala, on tietoa varsin rajallisesti. 
 
Suomessa arvioidaan olevan noin 600 000 koiraa, joista puhdasrotuisia on noin 
450 000 (Suomen Kennelliitto, 2012). Rekisteröityjen koirien määrä on lisääntynyt 
joka vuosi ajanjaksolla 2003-2007 ( taulukko 1). 
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Taulukko 1: Rekisteröidyt koirat kennelpiireittäin v.2003-2007 (Vainikka, M. 2008). 
Kennelpiiri 2003 2004 2005 2006 2007
Etelä-Häme 1732 1714 2111 2244 2580
Etelä-Pohjanmaa 2084 2440 2535 2526 2834
Kainuu 1091 1122 1261 1233 1426
Keskipohjanmaa 824 1024 824 936 1016
Keskisuomi 1862 2144 2011 2357 2391
Kymenlääni 1923 2105 2557 2399 2626
Lappi 1712 1953 2075 2004 2212
Varsinais-Suomi 3002 3399 3503 3932 4398
Pohjois-Häme 2082 2506 2606 2638 2921
Pohjois-Karjala 1510 1666 1715 1625 1662
Pohjois-Pohjanmaa 2429 2763 2662 2699 2976
Pohjois-Savo 2198 2260 2334 2472 2585
Salpausselkä 1378 1570 1546 1545 1531
Satakunta 2736 2728 2922 3148 3364
Suur-Savo 1270 1312 1247 1447 1650
Uusimaa 5107 5706 5861 6306 6558
Vaasa 1056 1251 1087 1159 1417
Ahvenanmaa 108 181 127 190 180
Helsinki 2647 2831 2943 3195 3311
Yhteensä 36782 40695 41954 44064 47662  
Taulukosta voi havaita myös, että tasaista kasvua on tapahtunut Helsingin seudun 
kennelpiirissä, johon lukeutuvat Helsinki, Espoo, Vantaa ja Kauniainen.  
 
Seuraavassa kuviossa havainnollisestaan, kuinka radikaalisti lemmikkien omistajat 
ovat lisänneet lemmikkeihin kohdistunutta kulutusta 80-luvusta lähtien (kuvio 1). 
Kun vielä vuonna 1985 kotitaloudet käyttivät vuoden aikana eläinlääkäriin ja muihin 
lemmikkieläinpalveluihin (mukaan lukien hoitolat) keskimäärin 4 euroa, oli vuonna 
2006 sama luku 61 euroa. Kyseinen luku on yli 15-kertaistunut kahdenkymmenen 
vuoden aikana.  
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Kuvio 1: Kotitalouksien kulutusmenot kotitaloutta kohti pääkaupunkiseudulla 1985-
2006 (Tilastokeskus 2012). 
 
On hyvä huomioida myös se, ettei 90-luvun alun lama vaikuttanut alentavasti kotita-
louksien kulutukseen koskien lemmikkejään - päinvastoin. Tämä on varsin oleellinen 
huomio ottaen huomioon tämän hetkinen epävarma taloustilanne. Normaalisti heik-
ko taloustilanne vaikuttaa kotitalouksien kuluttamiseen alentavasti varsinkin, kun 
kyseisessä tapauksessa ei ole kysymys yleishyödykkeestä. Tosin huomioon on otetta-
va myös se, että tulkittava ”mittari” ei ole vain lemmikkihoitoloihin kohdistunut ku-
lutus, vaan melko ympäripyöreästi nimetty ” eläinlääkäri ja muut lemmikkieläinpalve-
lut”. Mari Vainikka opinnäytetyössään (Vainikka, M. 2008, 13) kirjoittaa, että 1990-
luvun laman aikana useita lemmikkihotelleja jouduttiin lopettamaan. Käytännön ta-
solla ajatellen heikko taloustilanne vaikuttaa välillisesti niin, että lemmikinomistajat 
matkustavat tuolloin vähemmän (varsinkin ulkomaille), jolloin lemmikeillekään ei 
tarvita hoitolaa. Ala on siis näin ajateltuna suhdanneherkkä.  
 
Kyseisellä alalla kausivaihtelut ovat rajuja. Sesonkiaikoja ovat normaalit kesäloma-
kuukaudet sekä joulun pyhät, jolloin lemmikkienomistajat ovat itse aikeissa matkail-
la. Kausivaihtelujen vaikutuksia on hyvä yrittää mahdollisuuksien mukaan tasoittaa. 
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Tällä alalla siihen sopii esimerkiksi päiväkotimaisen hoidon tarjoaminen lemmikeille 
arkipäivisin.  
 
Tiivistetysti voidaan todeta, että liiketoiminnallisesti tulevaisuus lemmikkieläinalalla 
näyttää lupaavalta. Koirien lukumäärä on tasaisessa kasvussa ja kotitaloudet käyttävät 
niiden hyvinvointiin jatkuvasti enemmän rahaa. Tämän yhtälön tulisi tuottaa maksa-
via asiakkaita alalle jatkossakin. Tosin alalle tyypilliset kausivaihtelut tuovat oman 
ongelmansa yrityksille. Myös epävakaan taloustilanteen tuoma uhka ja sen aiheutta-
mat välittömät ja välilliset vaikutukset on otettava huomioon. 
 
 
4 Kilpailu 
 
Kuten aiemmin mainittiin, kyseisestä toimialasta on hyvin vähän kirjallisuutta. Tämä 
tekee vaikeaksi myös erilaisten tunnuslukujen (myyntipontentiaali, saturaatioaste 
yms.) laskemisen. Näin ollen tässä luvussa keskitytään vain kartoittamaan Espoon ja 
Kirkkonummen (sekä mahdollisesti lähikuntien) lemmikkihoitoloiden lukumäärää ja 
sitä kautta hahmottamaan, minkälainen tilanne lemmikkihoitolamarkkinoilla vallit-
see. Samalla tutkitaan, kuinka heterogeenisiä yritysten tuottamat palvelut ovat. 
 
Koska toimialasta on hyvin vähän kirjallisuutta ja muuta faktatietoa, kilpailijoiden 
kartoitukseen käytettiin internetiä. Taulukossa 2 on lueteltu lemmikkihoitolat Kirk-
konummen lähialueella (kohtuullisen ajomatkan päässä yrityksestä), jotka internetin 
mukaan ovat hetkellä toiminnassa (liitteessä 1 esitetty tarkemmin). Lähtökohtana on 
se, että tänä päivänä jokaisella yrityksellä on oltava vähintään toimivat ja laadukkaat 
kotisivut, mikäli aikoo todella toimia alalla. Toimijoita on 13, joten tilannetta kutsu-
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taan oligopoliksi. Tuolloin yritysten toimintavapaus on melko vähäinen, ei kuiten-
kaan olematon, kuten polypolissa, jolloin toimijoita on paljon. 
 
Taulukko 2: Kilpailijat lähialueella 
Nimi Paikkakunta 
Hännän heiluttajat Helsinki 
Lemmikkihotelli Tassu & Tassu Helsinki 
Rakkaat haukut Helsinki 
Espoon Koirakeskus Espoo 
Koirahotelli Canicula Kirkkonummi 
La-Jun Koirakoti Siuntio 
Koirahoitola Fallen Haus Vihti 
Koirahotelli Pikkujalo Nummela 
Koirahoitola Miracle Veikkola 
Koirahoitola Hölsö Lohja 
Vihdin Koirahoitola Vihti 
Koirahoitola Hupi & Halli Helsinki 
Tassu Tavola Saukkola 
 
Näistä yrityksistä pahin kilpailija on Koirahotelli Canicula. Se sijaitsee hyvin lähellä 
yritystä ja on toiminut jo vuosituhannen alusta alkaen, joten sillä on valmis asiakas-
kunta, jota on oletettavasti vaikea houkutella muualle. Sillä on myös kattavat kotisi-
vut sekä laaja valikoima lisäpalveluja.  
 
Yritysten tarjoama ydinpalvelu ei eroa juuri toisistaan (päivähoitoa tai pidempiaikais-
ta hoitoa), vaan ero tehdään lähinnä lisäpalveluilla. Useilla yrityksillä on tarjota palve-
lukonseptissaan lisämaksusta muun muassa trimmausta, koulutusta, hierontaa ja pi-
dempiä lenkityksiä. Näillä lisäpalveluilla on mahdollista erottautua ja luonnollisesti 
lisätä liikevaihtoa. On kuitenkin huomioitava kyseisten toimenpiteiden sitomat re-
surssit ja onkin hyvä pohtia, mitä palveluja yrityksen olisi mahdollista ostaa tuke-
maan ydinpalvelua. Joidenkin palveluiden tarjoaminen vaatii koulutusta (mm. hie-
ronta), jolloin vaihtoehtona on joko itsensä kouluttaminen tai palvelun ostaminen 
muualta.  
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Palveluiden hinnoittelujen vertailu eri yritysten välillä on tehty varsin hankalaksi. 
Lähes jokaisella on oma tapansa ilmoittaa hinta, jonka lisäksi ns. ydinpalvelu sisältää 
eri yrityksillä eri asioita (muun muassa ruoka). Lisäksi useassa paikassa saa erilaisia 
alennuksia ja etuja riippuen asiakkaan hoitotarpeen pituudesta ja eläinten lukumää-
rästä. Joka tapauksessa vuorokausihinnat liikkuvat 25 euron molemmin puolin. Hin-
nalla kilpailevia toimijoita ei juuri ole johtuen varsin alhaisesta lähtöhinnasta, jolloin 
pelivaraa ei liiemmin ole. On huomioitavaa, ettei ainakaan tarkastelussa olleella alu-
eella ollut yhtään yritystä, joka olisi tarjonnut huomattavasti kalliimpia ns. luksuspal-
veluja. Olisiko tässä yksi mahdollisuus differoitua? 
 
Lainsäädännöllisellä puolella lemmikkihoitolan perustaminen vaatii vain ilmoituksen 
liiketoiminnan aloittamisesta lääninhallitukselle (eläinsuojelulaki 1996), jonka lisäksi 
tilat tulee tarkastuttaa kunnaneläinlääkärin tai eläinsuojeluviranomaisen toimesta 
vuosittain (Vainikka, M. 2008, 15). Näin ollen lainsäädäntö ei juuri rajoita uusien 
yritysten markkinoille tuloa. Myöskään kovaa hintakilpailua ei alalla juuri ole. Mark-
kinoille tuloa voisi vaikeuttaa nykyisten hoitoloiden vankka asema markkinoilla. Mi-
käli jollain alueella joku / jotkut toimijat ovat onnistuneet hankkimaan hyvän mai-
neen ja runsaasti näkyvyyttä, on kyseisten yritysten ns. kanta-asiakkaiden houkuttelu 
varsin haastavaa.  
 
 
5 Tavoitteet ja strategia 
 
Yrityksen visiona on olla kahden vuoden toiminnan jälkeen vahva toimija pääkau-
punkiseudun lemmikkihoitoloiden joukossa. Se tunnetaan laadukkaana ja rehtinä 
yrityksenä, jonne voi hyvällä mielellä tuoda lemmikkinsä hoitoon. Yrityksellä ei ole 
tarvetta tai aikomusta alkaa laajentaa toimintaansa uusilla toimipaikoilla, vaan se pa-
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nostaa jo olemassa olevien resurssien kehittämiseen ja sitä myötä vielä laadukkaam-
paan ja kokonaisvaltaisempaan palvelukonseptiin. 
 
Liikeidea 
 
Seuraavassa osiossa liikeidea kuvataan hakemalla vastauksia liikeidean kannalta tär-
keisiin kysymyksiin. 
  
Kenelle / mihin tarpeeseen? 
- pääasiassa Espoon/Kirkkonummen alueella asuville kotitalouksille, joilla on 
lemmikki 
- päivähoitoa arkeen sekä pidempiaikaista hoitoa esim. lomamatkojen ajaksi 
- antaa lemmikinomistajalla mahdollisuuden tehdä esimerkiksi ulkomaanmat-
koja 
- tarjoaa tärkeälle perheenjäsenelle päivähoitopaikan työpäivän ajaksi, mikä tuo 
omistajalleen mielihyvää / turvallisuudentunnetta 
 
Mitä myydään? 
- Koirille päivähoitoa sekä pidempiaikaista hoitoa mahdollisilla oheispalveluilla 
rauhallisessa ympäristössä luonnon keskellä hyvien kulkuyhteyksien varrella 
- myös jyrsijöille pidempiaikaista hoitoa 
- oheispalveluina mm. trimmausta, pienimuotoisia toimenpiteitä (kynsien leik-
kaus yms.), pitkiä kävelylenkkejä, kotiinkuljetus ja raportointia päivien kulusta 
- lemmikkien omistajille varmuuden tunnetta siitä, että heidän lemmikkinsä voi 
hyvin 
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Miten yritys tulee tämän toteuttamaan? 
- palvelut tarjotaan yrittäjäpariskunnan Kirkkonummella sijaitsevassa kiinteis-
tössä 
- toimitilat remontoidaan tämän päivän tasolle sekä juuri liiketoimintaa varten 
- yrittäjillä hyvät edellytykset toimintaan (ks. yrittäjien lähtötilanne) 
- selkeät ja laadukkaat kotisivut, joista suora yhteys reaaliaikaiseen varausjärjes-
telmään 
 
Imago? 
- luotettavaa, laadukasta ja asiakaslähtöistä hoitoa 
- asiakkaana sekä lemmikki että sen omistaja 
- kaikkein tärkein asia on maine: tyytymätön asiakas on aina äänekkäämpi kuin 
tyytyväinen 
- aktiivinen markkinointi ja kanssakäyminen asiakkaiden kanssa sosiaalisessa 
mediassa (myös esimerkiksi eri keskustelupalstojen ”valvominen”) 
 
 
6 Toimintasuunnitelmat 
 
Tässä luvussa käsitellään yrityksen markkinointi-, tuotanto- ja henkilöstösuunnitel-
ma. 
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Markkinointisuunnitelma 
 
Tuote 
 
Yrityksen ydinpalvelu on tarjota asiakkaan lemmikille hoitopaikka. Tuotteita on kak-
si: päiväkoti arkeen sekä kokoaikainen hoitopaikka lyhyemmille ajanjaksoille. Tavoit-
teena on tarjota asiakkaalle kokonaisvaltainen palvelukokonaisuus, jossa asiakas voi 
itse valita, mitä lisäpalveluja hän mahdollisesti haluaa. Ydinpalvelu on riisuttu katta-
maan pelkkä majoitus sekä ns. pakolliset ulkoilut. Tämän ympärille asiakas voi valita 
palveluvalikoimasta haluamansa lisä- ja tukipalvelut. Seuraavassa kuviossa (kuvio 2) 
kuvataan yrityksen tarjoamat palvelut: 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Kuvio 2: yrityksen palvelujen kerrokset. 
 
Majoitus 
koirahieronta 
päiväkirjan 
pito 
isommat oles-
kelutilat 
turkin hoito / 
trimmaus 
lenkitys / ulko-
tarhailu 
ruoat 
kotiinkuljetus 
koulutus 
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Tämän lisäksi yritys tarjoaa pidempiaikaista hoitoa jyrsijöille. Kyseinen toiminta on 
kuitenkin pienimuotoista ja siihen ei liity lisäpalveluita. 
 
Olennainen osa palvelua on myös yrityksen kotisivut, josta voi reaaliajassa tarkastaa 
varaustilanteen sekä tehdä omia varauksia. Varausta tehdessä asiakas voi helposti 
tilata aiemmin esitellyt tukipalvelut ja seurata palvelukokonaisuuden hinnanmuodos-
tumista valitsemillaan palveluilla. Varaukset voi luonnollisesti tehdä myös puhelimit-
se. 
 
Asiakas voi myös liittyä kanta-asiakkaaksi, jolloin hän saa erinäisiä etuja ostamistaan 
palveluistaan. Kanta-asiakkaalle lähetetään sähköpostitse ilmoitukset uusista kanta-
asiakaseduista. 
 
Tiivistetysti voidaan todeta, että palvelusta pyritään saada kilpailukeino antamalla 
asiakkaan itse räätälöidä palvelukonsepti haluamansa kaltaiseksi vähällä vaivalla. Tu-
tustuessa kilpailevien yritysten kotisivuihin huomataan, että yllättävän useat sivut 
ovat varsin heikkolaatuisia eikä asiointia sähköisesti ole tehty helpoksi. 
 
Hinta 
 
Toimialaa tarkastellessa käytiin läpi kilpailutilannetta yrityksen osalta. Tuolloin huo-
mioitiin, että alalla vallitsee oligopolinen tila. Tuolloin ns. kermankuorintahinnoittelu 
ei tule kysymykseen – palvelua on jo aiemmin tarjottu usean toimijan toimesta eikä 
yritys tarjoa palveluaan tarkkaan valikoidulle segmentille. Samaisessa luvussa todet-
tiin myös, ettei hinnalla kilpailevia yrityksiä ole johtuen jo varsin alhaisesta hinta-
tasosta. Tosin se ei myöskään ole yrityksen tapauksessa liikeidean mukainen ratkaisu 
imagon kannalta. Hinnoittelupolitiikassa yritys näin ollen valitsee vakiohinnoittelun, 
jossa seuraillaan alalla vakiintunutta hintatasoa. Hinta ei ole siis tässä tapauksessa 
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merkittävä kilpailuetu. Ennemminkin kilpailuetua pyritään tuottamaan sillä, että asia-
kas voi itse vaikuttaa palvelun lopulliseen hintaan valitsemalla jouhevasti eri lisäpal-
veluita ydinpalvelun yhteyteen.  
 
Yrityksen tarjoamissa muilta palveluntarjoajilta ostamissa palveluissa (trimmaus, koi-
rahieronta) ei ole katetta, vaan niiden avulla pyritään houkuttelemaan lisää asiakkaita 
sekä rakennetaan yrityksen imagoa toivottuun suuntaan. Lisäksi palveluntarjoajat 
markkinoivat yrityksen palveluita omille asiakkailleen. Myöskään ruoka tuotteena ei 
tuota lisäkatetta, vaan myydään samalla hinnalla kuin ostetaan. Paikallisen lemmik-
kieläinkaupan kanssa sovitaan, että yritys saa mainostaa heidän tiloissaan omaa toi-
mintaansa. 
 
Yrityksellä on käytössä perinteiset kanta-asiakasalennukset sekä paljousalennukset 
(useampi eläin tuodaan samaan aikaan / hoitoaika on pitkä). Alennusta voidaan tar-
jota asiakkaille, jotka tekevät varauksensa huomattavan aikaisessa vaiheessa.  
 
Saatavuus 
 
Yrityksen osalta tärkein markkinointikanava on internet ja sosiaalinen media. Tähän 
paneudutaan vielä tarkemmin myöhemmässä vaiheessa, kun käsitellään ulkoista saa-
tavuutta. Yritys hankkii tukipalveluistaan osan ulkopuolisilta (trimmaus, koirahieron-
ta). Nämä markkinointikanavat ovat lyhyitä: palvelut hankitaan lähialueella toimivilta 
yrittäjiltä, joiden työt suoritetaan yrityksen tiloissa. Tavoitteena on luoda näiden yrit-
täjien kanssa pitkä ja luottamuksellinen suhde, jolloin molemmat tahot voivat mark-
kinoida toisen palveluja omille asiakkailleen.  
 
Fyysistä jakelua ei ole tarvetta käsitellä, kun kyseessä on palveluja tarjoava yritys, jolla 
ei ole suurta varastoa eikä kuljetuksia.  
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Yritys sijaitsee hyvien kulkuyhteyksien varrella (lähellä Kirkkonummen keskustaa), 
jonne esimerkiksi Helsingistä ajaa uuden moottoritien avautuessa parissakymmenes-
sä minuutissa. Ajoreitin varrella pyritään asettamaan opastekylttejä lain puitteissa. 
Ajo-ohjeet löytyvät yrityksen kotisivuilta, josta ne voidaan tulostaa helposti.  
 
Yhteydenottaminen on tehty helpoksi. Puhelimitse voi olla yhteydessä arkiaikaan. 
Sen lisäksi on käytössä ns. päivystyspuhelin mahdollisia hätätapauksia varten, kun 
asiakkaan on jostain syystä saatava välittömästi yhteys yritykseen. Yritykseen voi lä-
hettää sähköpostia ja kotisivujen kautta voi lähettää palautetta. Kuten aiemmin selvi-
tettiin, kotisivuilta voi varata palveluja ajantasaisen ajanvarausohjelman kautta. Ko-
tisivuilla on tarkka kuvaus yrityksen toiminnasta ja palveluista sekä erillinen kuvagal-
leria. Kotisivuilta löytyvät linkit ulkopuolelta hankittujen palveluntarjoajien mahdol-
lisille kotisivuille. Yrityksellä on myös omat Facebook-sivut, joita se ahkerasti ylläpi-
tää. Yritys seuraa internetissä eri keskustelusivustoja, joissa mahdollisesti kommen-
toidaan toimintaa.  
 
Yritys on avoinna päivittäin (pois lukien yrittäjien vaihtelevat lomajaksot, joista tie-
dotetaan hyvissä ajoin). Uusille asiakkaille tarjotaan mahdollisuus tulla tutustumaan 
hoitolaan erikseen ilmoitetun ajan puitteissa. 
 
Markkinointiviestintä 
 
Mainonnassa yritys tulee panostamaan verkkomainontaan. Suurin osa budjetista käy-
tetään Google- ja Facebook-mainontaan, koska niiden avulla mainontaa voidaan 
helposti kohdistaa juuri oikealle kohderyhmälle. Lisäksi mediamainonnassa käytetään 
säästeliäästi paikallislehtiä (Länsiväylä, Kirkkonummen sanomat yms.). Toiminnan 
alussa mainontaan panostetaan enemmän, jotta uusi yritys saadaan tunnetuksi ja he-
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rätetään potentiaalisten asiakkaiden mielenkiinto. Suoramainontaa harjoitetaan osoit-
teettomasi jakamalla resurssien mukaan lehtisiä Kirkkonummen ja Espoon alueilla. 
Lisäksi osoitteellista suoramainontaa harjoitetaan sähköisesti ja postitse kanta-
asiakkaille ja muille asiakkaille, jotka antavat siihen luvan. Mainosmateriaalin (lehti-
ilmoitukset, lehtiset yms.) yrittäjät tekevät itse.  
 
Suoranaista henkilökohtaista myyntityötä yrityksessä ei tapahdu, vaan molemmat 
yrittäjät tekevät myyntityötä joka kerta ollessaan yhteydessä asiakkaisiin sekä mah-
dollisesti tuleviin sellaisiin. Päätehtävänä on, että asiakkaille ja muille sidosryhmille 
jää asioimisesta yrityksen kanssa aina positiivinen, luotettava ja asiantunteva kuva. 
Tällä tavalla sidosryhmät pyritään sitouttamaan pitkäaikaiseen yhteistyöhön. 
 
Asiakkaille kohdistettuja myynninedistämismuotoja yrityksessä on tasaisin väliajoin 
järjestettävät kilpailut, joissa jaetaan lemmikkiaiheisia palkintoja. Lisäksi tarjotaan 
yhteistyökumppaneiden (koirahierojat, trimmaajat) tuotteista erilaisia alennuskupon-
keja. Tämä toimii myös toiseen suuntaan. Yritys pyrkii mahdollisuuksien mukaan 
olla esillä alan messuilla, joiden aikana on hyvä edistää myyntiä sekä pitää yhteyttä 
yhteistyökumppaneihin ja kenties löytää uusia.  
  
PR eli tiedotus- ja suhdetoiminnan osalta yritys on aktiivinen paikallismedian suun-
taan varsinkin toiminnan alkuvaiheessa. Tavoitteena on saada lehdet kirjoittamaan 
artikkeleita uudesta lemmikkihoitolasta ja sen tarjoamista palveluista. Toimittajille 
järjestetään kaikille avoin pr-tapahtumapäivä, jolloin he pääsevät tutustumaan yrityk-
sen tiloihin ja toimintaan pienimuotoisen ruoka- ja juomatarjoilun kera. Myös jatkos-
sa mediaan ollaan yhteydessä uusien tapahtumien tiedottamista koskien.  
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Henkilöstö 
 
Yrityksessä ei ainakaan alussa ole palkattuja työntekijöitä, joten työntekijöiden sitout-
tamiseen ei ole tarvetta. Lähtökohtana on oltava se, että molemmat omistajat ym-
märtävät, kuinka tärkeää on saada asiakas sekä yhteistyökumppanit vakuuttuneeksi 
palvelun laadusta. Molemmat yrittäjät pyrkivät kouluttautumaan mahdollisuuksiensa 
mukaan (hierontaa, koirankoulutusta yms.) ja muiltakin osin pitävät huolen siitä, että 
ovat ajan hermolla alalla tapahtuvista muutoksista. Asiakkaita pyydetään jokaisen 
hoitojakson jälkeen täyttämään tyytyväisyyskysely. Tämän avulla palveluita pyritään 
kehittämään asiakkaiden toivomaan suuntaan.  
 
Tuotantosuunnitelma 
 
Toimintapuitteet ja investointibudjetti 
 
Tässä luvussa kuvataan yrityksen toimintapuitteet sekä selvitetään investointitarpeet. 
Investointi- ja rahoituslaskelma on liitteenä (liite 2). Tämän lisäksi tarkempi erittely 
investoinneista on esitetty liitteessä 3. 
 
Perustettava yritys tulee olemaan osakeyhtiö, jonka omistajina ovat pariskunnan jä-
senet molemmat 50% omistusosuuksilla. Osakepääoma on 30 000 euroa (15 000 
euroa/osakas). Lainaa ei ole tarvetta ottaa, vaan toiminnan käynnistäminen voidaan 
rahoittaa osakkaiden säästöillä.  
 
Yrityksen palvelut tuotetaan yrittäjien kiinteistössä Kirkkonummella. Tontti on n. 
2000 neliötä, joka on aidattu, joten hyväluonteisia koiria voidaan pitää huolettomasti 
vapaana. Lisäksi asennetaan kolme erikokoista pienempää aitausta, joissa voidaan 
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ulkoiluttaa ns. ongelmakoiria (Vipstore 2012). Kiinteistössä on n. 170 m²:n hevostal-
li, jonne tulee asentaa lattialämmitys ja ilmastointi sekä tehdä ns. perusremontti pin-
noille (Remonttirakentaminen 2012, Taloussähkö 2012). Lisäksi talliin rakennetaan 
koirille n. 8 neliömetrin kokoiset ”huoneet”. Huoneita tehdään kymmenen, joista 
kaksi hieman suurempaa, joihin voi tarvittaessa majoittaa kaksi koiraa kerralla. Lisäk-
si talliin asennetaan pesupiste (vesipiste jo entuudestaan) ja erillinen hoitohuone 
mahdollisia hoitotoimenpiteitä varten (kynsien leikkuu, pesu, hieronta, trimmaus 
tms.). Yksi pienempi huone jää vapaaksi mahdollisia jyrsijöiden häkkejä varten. Re-
montti tehdään talkootyönä, joten yritys maksaa vain tarvikkeet.  
 
Pariskunnalla on entuudestaan kaksi autoa, joista toinen soveltuu eläinten kuljetta-
miseen ja toinen juoksevien asioiden hoitamiseen. Näin ollen yrityksellä ei ole tarvet-
ta investoida omaan autoon. Toimisto ja vastaanotto sijaitsevat yrittäjien asunnossa. 
Toimistokalusteet löytyvät valmiina, ja toimistotarvikkeet (mapit, pientoimistotar-
vikkeet yms.) ostetaan alan liikkeestä. Molemmilla yrittäjillä on entuudestaan kannet-
tavat tietokoneet ja matkapuhelimet internetyhteyksineen. Liittymät vaihdetaan yri-
tyksen nimiin ja ostetaan printteri. Koirien tarvikkeet hankitaan paikallisesta eläin-
kaupasta: makuualustat, juoma- ja ruokakupit, pyyhkeet, hihnat, pannat, kuonokopat 
toimenpiteitä varten, koiranruoka, harjat, kammat, turkinhoitoaineet, ensiaputarvik-
keet. Lisäksi tallin siivousta varten hankitaan siivoustarvikkeet ja -aineet. Kotisivut ja 
varausjärjestelmän yritys ostaa ulkopuoliselta palveluntuottajalta (varauspalvelu.fi, 
kotisivukone.fi.).  
 
Yritys ei alussa palkkaa ulkopuolista henkilökuntaa. Yrittäjien palkka toiminnan alus-
sa on 1750 euroa/kk, jonka lisäksi yritys maksaa kuukausittain vuokraa 300 euroa. 
Tämä tekee yhteensä n. 1900 euron kuukausiansiot. Lisäksi yrittäjät voivat mahdolli-
suuksien mukaan nostaa kilometrikorvauksia. Kirjanpito ulkoistetaan paikalliselle 
tilitoimistolle. Pankkipalvelut hankitaan yrittäjien hyväksi kokemasta pankista, jonne 
on jo valmiit kontaktit.  
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Seuraavassa taulukossa (taulukko 3) esitetään tiivistetysti tulossuunnitelma kolmelle 
ensimmäiselle vuodelle. 
 
Taulukko 3: Tulossuunnitelman yhteenveto 
  vuosi 1 vuosi 2 vuosi 3 
Tavoitetulos                  0 €                             
                 
0 €                0 €  
Liiketoiminnan kiinteät kulut 
(ilman alvia)    76 080,00 €     76 080,00 €     76 080,00 €  
Liiketoiminnan muuttuvat 
kulut                   0 €  
                   
                0 €                  0 €  
Liikevaihtotarve yht.    76 080,00 €     76 080,00 €     76 080,00 €  
Myyntitavoite    77 165,40 €     77 165,40 €     77 165,40 €  
Yritystoiminnan tulos      1 085,40 €       1 085,40 €       1 085,40 €  
 
 
 
 
Laskelmat on tehty vuonna 2012, joten niissä on käytetty 23 % arvonlisäverokantaa. 
Yritys ei tavoittele voittoa kolmena ensimmäisenä vuotena, vaan tavoitteena on saa-
da toiminta vakaaksi ilman, että lisärahoitukseen olisi tarvetta. Muuttuvia kuluja ei 
ole pois lukien ruokakulut. Nämä on kuitenkin huomioitu laskelmissa niin, että 
myyntilaskelmiin ei ole laskettu mukaan asiakkaita, jotka ostavat lisäpalveluna ruoat 
yritykseltä. Kun ruoka tarjotaan katteetta, kuten ”hinnat”-osiossa selvitettiin, ei siitä 
silloin synny kuluja eikä tulosta. Myyntitavoite on laskettu niin, että myyntiä olisi 11 
kuukautta vuodessa sekä 30 päivää kuukaudessa. Tämä tarkoittaisi käytännössä noin 
280 euron arvonlisäverollista myyntiä päivässä. Tulossuunnitelma kokonaisuudes-
saan on esitetty liitteessä 2. Lisäksi liitteessä 4 on esitetty apulaskelma koskien myyn-
tilaskelmaa. 
 
Tuotannon prosessit 
 
Tuotantoprosessi on onnistunut silloin, kun asiakkaan odotukset ja saatu palvelu 
vastaavat toisiaan. Yrityksen tavoitteena on toimia luotettavasti, laadukkaasti ja asia-
kaslähtöisesti.  
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Yritys on markkinoinnillaan pyrkinyt tekemään asiakkaiden yhteydenpidon mahdol-
lisimman helpoksi. Tärkeänä osana tätä ovat yrityksen laadukkaat kotisivut, jota 
kautta voidaan tehdä varauksia sekä tilata lisäpalveluja. Asiakas voi tehdä varauksia 
myös puhelimitse. Sähköpostit ja muut asiakasyhteydenotot käsitellään vähintään 
joka aamu ja niihin vastataan saman päivän aikana. Palvelun tilanneelle lähetetään 
vahvistus joko sähköisesti tai soittamalla. Samalla asiakkaalle pyritään mahdollisuuk-
sien mukaan tarjoamaan mahdollisimman paljon lisäpalveluja. Asiakkaan kanssa 
käydään perusteellisesti läpi lemmikin tarpeet sekä mahdolliset ongelmakohdat (tu-
leeko toimeen toisten koirien kanssa, erikoisruokavalio, sairaudet tms.). Jokainen 
uusi varaus pyritään kirjaamaan välittömästi sen vahvistuttua, jotta varausjärjestelmä 
pysyisi reaaliaikaisena.  
 
Uudet asiakkaat ovat tervetulleita tutustumaan hoitolan tiloihin sovittuna ajanjakso-
na (yksi arki-ilta viikosta). Tuolloin käydään läpi kaikki toimitilat ja henkilökunta se-
kä mahdollisten lisäpalveluiden tarjoajien henkilökunta (trimmaus, koirahieronta). 
Samalla varmistetaan hoitojakson tarkempi aikataulutus (mihin kellonaikaan lem-
mikki tuodaan/haetaan ja tarvitaanko kuljetusta). 
 
Asiakas tuo lemmikkinsä (tai se haetaan kotoa) sovittuna ajankohtana, jonka jälkeen 
se viedään sille tarkoitettuun tilaan. Ennen luovutusta asiakas tarkistaa ja vahvistaa 
hoitosopimuksessa listatut mahdolliset lisäpalvelut allekirjoituksellaan. Koiran tilaan 
on laitettu juomakuppi sekä puhdas makuualusta (asiakas voi halutessaan tuoda 
myös oman makuualustan).  
 
Koirat ulkoilutetaan aamuisin klo 8-10, päivisin klo 14-16 ja iltaisin klo 19-21. Ulkoi-
lu tapahtuu sovitun mukaisesti joko hihnassa maastossa tai ulkotarhoissa. Myös aida-
tulla pihalla voidaan pitää hyvin käyttäytyviä koiria vapaana.  
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Ruokailu tapahtuu sovitun mukaisesti (jokaisella koiralla ja varsinkin omistajalla 
omat mieltymyksensä) kuitenkin maksimissaan kolmesti päivässä. Ruoka on joko 
hoitolan hankkimaa tai asiakkaan itse tuomaa.  
 
Koirien tilat putsataan perusteellisesti jokaisen hoitokerran jälkeen ja mikäli hoito-
jakso on pidempi kuin viikon, kerran viikossa. Juomavesi vaihdetaan jokaisen ruo-
kailun yhteydessä.  
 
Asiakkaan mahdollisesti tilaamat lisäpalvelut (trimmaus, koirahieronta) järjestetään 
palveluntarjoajan kanssa aiemmin sovitun aikataulun mukaisesti. Tavoitteena on yh-
distää kaikki lisäpalveluasiakkaat samalle päivälle, jotta palveluntarjoajan ei tarvitsisi 
saapua paikalle useampana kertana viikossa.  
 
Jyrsijät majoitetaan niille tarkoitettuun huoneeseen. Häkit siivotaan säännöllisesti ja 
jyrsijät ruokitaan sopimuksen mukaisesti. Juomavesi vaihdetaan päivittäin.  
 
Asiakas maksaa palvelun hakiessaan lemmikkinsä joko käteisellä tai laskulla (pankki- 
ja luottokorttimaksumahdollisuus hankitaan myöhemmin). Asiakkaan kanssa käy-
dään läpi mahdollisimman tarkasti hoitojakson tapahtumat ja raportoidaan mahdolli-
sista ongelmista. Asiakasta pyydetään täyttämään asiakastyytyväisyyskysely paikan 
päällä sekä esitellään kanta-asiakasjärjestelmä ja sen tuomat edut. Asiakas voi liittyä 
kanta-asiakkaaksi heti tai myöhemmin kotisivujen kautta. Liittyminen on maksuton-
ta.  
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Henkilöstösuunnitelma 
 
Yrittäjäpariskunnan nainen on yrityksen toimitusjohtaja sekä hallituksen jäsen. Mies 
on puolestaan hallituksen puheenjohtaja.  
 
Toimitusjohtajan vastuulla on pääasiassa lemmikeistä huolehtiminen. Lisäksi hän 
osallistuu juoksevien asioiden hoitoon mahdollisuuksien mukaan. Yrittäjämiehen 
vastuulle jää päivittäinen taloudenhoito sekä yhteydenpito eri sidosryhmiin (julkiset 
tahot, pankki, vakuutusyhtiö yms.). Lisäksi hän vastaa kuljetuksista.  
 
Tämän lisäksi molemmat huolehtivat puhtaanapidosta, vastaanotosta, puhelinpäivys-
tyksestä, varausjärjestelmän ajan tasalla pitämisestä ja muusta pakollisesta olosuhtei-
den mukaan. On myös selvää, että molempien on esimerkiksi sairaustapauksissa ky-
ettävä hoitamaan myös toisen osapuolen vastuulla olevia asioita. 
 
 
7 Yritystoiminnan riskit 
 
Sisäiset riskit 
 
Omaisuusriskeihin (tulipalo, vesivahinko, keskeytysriski) sekä korvausvastuuseen 
yritys varautuu kattavilla vakuutuksilla lakisääteisten vakuutusten lisäksi. Muun mu-
assa Tryg tarjoaa uusille yrityksille suunnattua yritysvakuutusta. Se on ”erityisesti 
yrittäjävetoisille ja muille pienille ja keskikokoisille yrityksille tarkoitettu omaisuuden 
ja toiminnan vakuutus, joka koostuu omaisuus-, keskeytys-, vastuu- ja oikeusturva-
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vakuutuksesta.” (Tryg 2012.) Kiinteistö on jo entuudestaan vakuutettu yrittäjien 
toimesta.  
 
Henkilöstöön liittyvät riskit ovat tämän kokoluokan yrityksessä merkittäviä. Kun 
koko toimintaa pyörittää käytännössä vain kaksi henkilöä, on molempien työpanos 
korvaamaton. Vaikka perhetilanne on yrityksen perustamisvaiheessa rauhallinen, on 
aina mahdollista, että tilanne muuttuu. Pariskunnan on siis jo etukäteen puhuttava ja 
sovittava, miten toimitaan mahdollisessa erotilanteessa. Myös mahdollisten pidempi-
aikaisten sairaustapauksien varalta on tehtävä varasuunnitelma. Molempien yrittäjien 
vanhemmat ovat eläkkeellä ja tarpeen vaatiessa voivat tulla auttamaan.  
 
Yksi henkilöstöön liittyvistä riskeistä varsinkin aloittavan yrityksen kohdalla on puut-
teelliset taidot ja tiedot. Joko asioista ei ole osattu tai tahdottu ottaa selvää ja luote-
taan sokeasti omaan ideaan. Usein uusi yrittäjä aliarvio aloituskustannukset sekä yli-
arvioi tulorahoituksen. Tämä yhtälö on tappava – käyttöpääoma loppuu kassasta 
ennakoitua nopeammin. Yritys on pyrkinyt tekemään laskelmat huolellisesti. Tästä 
huolimatta tiedostetaan, että riski on suuri, koska alalta ei ole tarjolla riittävästi tietoa 
eivätkä yrittäjät ole tehneet tarkempaa markkinointitutkimusta. Laskelmissa on siis 
jouduttu olettamaan asioita. Laskelmat on kuitenkin pyritty pitämään mahdollisim-
man realistisina. Yrittäjillä on säästöjä mahdollisia taantumia ja äkillisiä menoja var-
ten, jonka lisäksi yrittäjät ovat sopineet etukäteen pankkinsa kanssa, että heillä on 
mahdollisuus nostaa lainaa nopeallakin aikataululla. Rahoituslaskelma on myös las-
kettu sen mukaan, ettei kahden ensimmäisen kuukauden aikana ole tulorahoitusta.  
 
Ulkoiset riskit 
 
Kuten aiemmin todettiin, toimialalla on suhdannevaihteluja. Mikäli pahimmat ske-
naariot taloustilanteesta toteutuvat, vaikuttaa se vahvasti myös yrityksen talouteen. 
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Tältä riskiltä on melko vaikea suojautua. Aiemmin myös todettiin, että uusien toimi-
joiden on helppo tulla toimialalle. Näin ollen uusia kilpailijoita voi tulla nopeallakin 
aikataululla. Tähän on varauduttava niin, että yrittäjät seuraavat kilpailutilannetta 
jatkuvasti ja reagoivat mahdollisten uusien tulokkaiden peliliikkeisiin. 
 
Lemmikkihoitolatoiminta on varsin niukasti säännelty. Tähän saattaa ajan myötä 
tulla muutos. Voi olla, että esimerkiksi yrittäjiltä vaaditaan jonkinasteinen koulutus 
tai uusi laki vaatii toimitiloihin tiettyjä asetuksia. Näihin uhkiin on varauduttava ole-
malla ajan hermolla ja toimia mahdollisimman nopeasti muutosten mukaan. Mikäli 
muutoksia lakiin tulisi, on olemassa aina siirtymäaika, jonka aikana on kartoitettava 
muutosten kustannukset ja niiden vaikutus tulevaisuudennäkymiin. 
 
IT-riskejä ei pidä väheksyä tänä päivänä. Tosin tällä toimialalla ei ole varmastikaan 
pelkoa ammattimaisesta hakkeroinnista kuin pelkkänä kiusantekona. Yritys luonnol-
lisesti suojautuu asianmukaisilla ohjelmistoilla mahdollisia viruksia ja hyökkääjiä var-
ten.  
 
8 Lopuksi 
 
Kuten aiemmin todettiin, kyseisestä toimialasta on hyvin vähän kirjallisuutta. Tämä 
tekee vaikeaksi muun muassa myyntilaskelmien tekemisen, kun tarkkaa tietoa esi-
merkiksi ostokäyttäytymisestä ei ole. Tästä huolimatta liiketoimintasuunnitelma on 
pyritty laatimaan mahdollisimman objektiivisesti, jotta laskelmat olisivat realistisia. 
Toiminnalle on näiden laskelmien mukaan edellytyksiä. Tosin toiminta on todella 
pienimuotoista eikä suuriin voittoihin ole mahdollisuuksia. Mikäli yrittäjäpariskunta 
tämän tosiasian hyväksyy, ei toiminnan aloittamiselle näy olevan estettä. 
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Liite 1: Kilpailijat
Nimi Paikkakunta Etäisyys km Maksu kaikille sama Maksu koon mukaan Päivähoito (pieni) Päivähoito (keskikoko) Päivähoito (iso)
Hännän heiluttajat Helsinki 34,58 x  - 23,00 € / pv  -  -
Lemmikkihotelli Tassu & Tassu Helsinki 37,47 x  - 24,00 € / pv  -  -
Rakkaat haukut Helsinki  -  -  -  -  -  -
Espoon Koirakeskus Espoo 16,56 x  - 35 € / pv  -  -
Koirahotelli Canicula Kirkkonummi 10,75  - x  -  -  -
La-Jun Koirakoti Siuntio 26,86  - x  -  -  -
Koirahoitola Fallen Haus Vihti 61,34  - x  -  -  -
Koirahotelli Pikkujalo Nummela 43,57  x  -  -  -  -
Koirahoitola Miracle Veikkola 31,8 x  -  -  -  -
Koirahoitola Hölsö Lohja 32,72  - x  -  -  -
Vihdin Koirahoitola Vihti 53,57 x  -  -  -  -
Koirahoitola Hupi & Halli Helsinki 34,6  - x 32 € / pv 37 € / pv  -
Tassu Tavola Saukkola 67,7 x  - 16 € / pv  -  -
Nimi Majoitus (pieni) Majoitus (keskikoko) Majoitus (iso) Tila Ulkoilutus sis. Hintaan Ruokailut
Hännän heiluttajat kk maksu 5 pv / vko 302€ yhteinen 2 krt / pv ei sisälly hintaan
Lemmikkihotelli Tassu & Tassu 34 € / vrk  -  - omat tilat 3 krt / pv Hoitolan perusruoka sisältyy
Rakkaat haukut  -  -  -  -  -  -
Espoon Koirakeskus 11-20 pv jakso 350€  -  - ei mainittu 1-2 tai 3 krt / pv ei sisälly hintaan
Koirahotelli Canicula 22,10 € / vrk 27,10 € / vrk 33,20 € / vrk omat tilat ulkotarha sisältyy hintaan
La-Jun Koirakoti 18,00 € / vrk  - 20,00 € / vrk omat tilat ulkotarha sisältyy hintaan
Koirahoitola Fallen Haus 16,00 € / vrk 18,00 € / vrk 20-22 € / vrk omat tilat ulkotarha sisältyy hintaan
Koirahotelli Pikkujalo 25 € / vrk  -  - yhteinen 3 krt / pv ei sisälly hintaan
Koirahoitola Miracle 25 € / vrk  -  - omat tilat  - sisältyy hintaan
Koirahoitola Hölsö 20 € / vrk  - 22 € / vrk omat tilat  -  -
Vihdin Koirahoitola 19 € / vrk  -  - omat tilat ulkotarha ei sisälly hintaan
Koirahoitola Hupi & Halli 36 € / vrk 40 € / vrk 45 € / vrk omat tilat 3 krt / pv ei sisälly hintaan
Tassu Tavola 25 € / vrk  -  - omat tilat ulkotarha sisältyy hintaan
Nimi Lisämaksulliset palvelut Nouto ja vienti Avoinna Websivut
Hännän heiluttajat e i mainittu ei mainittu arkisin 7.00 - 18.00 www.hannanheiluttajat.net
Lemmikkihotelli Tassu & Tassu lisälenkki, trimmaus, pesu, kynsien leikkuu lisämaksusta arkisin 7.00 - 20.00 www.tassut.fi
Rakkaat haukut  -  -  - www.rakkaathaukut.fi
Espoon Koirakeskus koulutus, hieronta, trimmaus lisämaksusta joka päivä 7.00 - 21.00 www.espoonkoirakeskus.com
Koirahotelli Canicula trimmaus, pesu, hieronta ei mainittu ei mainittu www.koirahotelli.com
La-Jun Koirakoti  - ei mainittu ei mainittu www.lajun.fi
Koirahoitola Fallen Haus lenkitys, kynsien leikkuu ei mainittu joka päivä 8.00 - 22.00 www.fallenhaus.com
Koirahotelli Pikkujalo  - ei mainittu joka päivä 8.00 - 21.00 www.pikkujalo.fi
Koirahoitola Miracle  - ei mainittu joka päivä 10.00 - 18.00 www.koirahoitolamiracle.fi
Koirahoitola Hölsö  - lisämaksusta  - www.holso.com
Vihdin Koirahoitola  - lisämaksusta  - www.mecberger.com/vihdinkoirahoitola
Koirahoitola Hupi & Halli trimmaus, ylimääräiset lenkit ei mainittu joka päivä 8.30 - 19.00 www.koirahoitolahupi.fi
Tassu Tavola  - ei mainittu  - www.tassutavola.fi
Nimi Huom
Hännän heiluttajat  -
Lemmikkihotelli Tassu & Tassu myös kissat samassa paikassa
Rakkaat haukut keskittynyt kotisivujen mukaan enemmän koulutustoimintaan
Espoon Koirakeskus tarjoaa myös dogsitteri-palvelua
Koirahotelli Canicula keskittynyt majoituspalveluun
La-Jun Koirakoti minimihinta 25,00 €
Koirahoitola Fallen Haus alennusta jos tuo oma ruoka
Koirahotelli Pikkujalo rajoitetusti palveluita ensisijaisesti vanhoille asiakkaille
Koirahoitola Miracle myös koirien koulutusta
Koirahoitola Hölsö minimihinta 25,00 €
Vihdin Koirahoitola myös koirien koulutusta
Koirahoitola Hupi & Halli pienehkö koirahoitola
Tassu Tavola myös koirien koulutusta
Laskelmat
 
Investoinnit
 
Investointi- ja rahoituslaskelma
 
Kannattavuus
 
Alkuinvestoinnit
Maa-alueet
Rakennukset, toimitilat
Koneet 400,00
Tuotantoon liittyvät laitteet ja kalusteet 1 000,00
Puhelin, tietotekniikkalaitteet ja -ohjelmistot yms. 400,00
Asennukset, muutostyöt yms.
Auto(t)
Alkuvarasto 500,00
Markkinointikulut; käyntikortit, ilmoittelu yms. 0,00
Remonttikulut ja/tai laiteasennukset 12 000,00
Muut investointiluonteisten hankintojen kulut
Investoinnit yhteensä 14 300,00
Pääoman tarve
Ensimmäisten toimintakuukausien kulut 14000,00
Tarvittavat käteisvarat 1 000,00
Käyttöpääoman tarve yhteensä 15 000,00
Kassareservi (euroina)
Pääoman tarve yhteensä 29 300,00
Rahoitus
Omat rahasijoitukset 29 300,00
Apporttiomaisuus
Osakaslaina
Muiden sijoitukset yritykseen
Rahoitus yhteensä 29 300,00
Lainat
Pankkilaina 0,00
Finnvera-laina 0,00
Muu laina 0,00
Lainat yhteensä 0,00
Käytettävissä oleva rahoitus yhteensä 29 300,00
Yhteenveto
Rahoitusvaje/-ylijäämä 0,00
Sivu 1
Liite 2: Laskelmat
Tulossuunnitelma
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Tavoitetulos
Oma ansio (netto) 0 0,00 0 0
Verot 0,00 0,00 0,00 0,00
Lainojen lyhennys 0,00 0,00
Rahoitustarve 0,00 0,00 0,00 0,00
Yrityslainojen korot 0,00 0,00 0 0
Käyttökatetarve 0,00 0,00 0,00 0,00
Liiketoiminnan kiinteät kulut (ilman alv:ia)
YEL-maksu 0,00 0,00
Muut vakuutukset 200 2 400,00 2 400 2 400
Työntekijöiden palkat 3 500 42 000,00 42 000 42 000
Palkkojen sivukulut (n. 40%) 1 400,00 16 800,00 16 800,00 16 800,00
Vuokrat 300 3 600,00 3 600 3 600
Sähkö, vesi, lämpö 0 0,00 0 0
Puhelin, internet ja tietotekniikka 200 2 400,00 2 400 2 400
Kirjanpito 100 1 200,00 1 200 1 200
Toimistokulut 100 1 200,00 1 200 1 200
Matka- ja/tai autokulut 0 0,00 0 0
Markkinointi 440 5 280,00 5 280 5 280
Työttömyyskassa- ja jäsenmaksut 0 0,00 0 0
Korjaukset 100 1 200,00 1 200 1 200
Muut mahdolliset kulut 0 0,00 0 0
Kiinteät kulut yhteensä 6 340,00 76 080,00 76 080,00 76 080,00
Myyntikatetarve 6 340,00 76 080,00 76 080,00 76 080,00
Liiketoiminnan muuttuvat kulut
Ostot (ilman ALV:a) 0,00 0,00
Liiketoiminnan tuottotavoite
Liikevaihtotarve 6 340,00 76 080,00 76 080,00 76 080,00
Myyntitavoite
Sivu 2
Myynnit yhteensä 6 430,45 77 165,40 77 165 77 165
Yritystoiminnan tulos 90,45 1 085,40 1 085,00 1 085,00
Arvonlisäverollinen myyntitavoite
ALV-prosentti (ilman %-merkkiä) 23 23,00 24 24
ALV, euroina 1 458,20 17 498,40 18 259,20 18 259,20
Verollinen kokonaismyyntitarve 7 798,20 93 578,40 94 339,20 94 339,20
Myyntiä tehdään
kuukautta vuodessa 11 11,00 11 11
päivää kuukaudessa 30 30,00 30 30
tuntia päivässä 0 0,00 0 0
Ilman arvonlisäveroa
Kuukausimyyntitavoite 6 916,36 6 916,36 6 916,36 6 916,36
Päivämyyntitavoite 230,55 230,55 230,55 230,55
Tuntimyyntitavoite
Arvonlisäveron kanssa
Kuukausimyyntitavoite 8 507,13 8 507,13 8 576,29 8 576,29
Päivälaskutustavoite 283,57 283,57 285,88 285,88
Tuntilaskutustavoite
Sivu 3
Myynnit
 
Yhteenveto
 
Kaikki tuotteet, tuoteryhmät tai palvelut yhteensä
Kokonaismyynti (veroton) 6 430,45
Kokonaisostot (veroton) 0,00
Myyntikate, euroina 6 430,45
Myyntikate, % 100,00
Tuote, tuoteryhmä tai palvelu
Tuotteen tai palvelun nimi päivähoito
Yksikköhinta (veroton) 23,58
Ostot ja kulut/yksikkö (veroton) 0,00
Myyntimääräarvio per kk, yksikköä 105,00
Mahdollinen hävikki tai muut muuttuva kokonaiskulut, euroina 0,00
Kokonaismyynti 2 475,90
Kokonaisostot 0,00
Myyntikate, euroina 2 475,90
Myyntikate, % 100,00
Tuote, tuoteryhmä tai palvelu
Tuotteen tai palvelun nimi hotelli
Yksikköhinta (veroton) 23,58
Ostot ja kulut/yksikkö (veroton) 0,00
Myyntimääräarvio per kk, yksikköä 90,00
Mahdollinen hävikki tai muut muuttuva kokonaiskulut, euroina 0,00
Kokonaismyynti 2 122,20
Kokonaisostot 0,00
Myyntikate, euroina 2 122,20
Myyntikate, % 100,00
Tuote, tuoteryhmä tai palvelu
Tuotteen tai palvelun nimi jyrsijähoito
Yksikköhinta (veroton) 8,13
Ostot ja kulut/yksikkö (veroton) 0,00
Myyntimääräarvio per kk, yksikköä 60,00
Mahdollinen hävikki tai muut muuttuva kokonaiskulut, euroina 0,00
Kokonaismyynti 487,80
Kokonaisostot 0,00
Myyntikate, euroina 487,80
Myyntikate, % 100,00
Tuote, tuoteryhmä tai palvelu
Tuotteen tai palvelun nimi lenkitys
Yksikköhinta (veroton) 4,07
Ostot ja kulut/yksikkö (veroton) 0,00
Myyntimääräarvio per kk, yksikköä 90,00
Mahdollinen hävikki tai muut muuttuva kokonaiskulut, euroina 0,00
Kokonaismyynti 366,30
Kokonaisostot 0,00
Myyntikate, euroina 366,30
Myyntikate, % 100,00
Tuote, tuoteryhmä tai palvelu
Tuotteen tai palvelun nimi koulutus
Yksikköhinta (veroton) 20,33
Ostot ja kulut/yksikkö (veroton) 0,00
Myyntimääräarvio per kk, yksikköä 20,00
Mahdollinen hävikki tai muut muuttuva kokonaiskulut, euroina 0,00
Kokonaismyynti 406,60
Sivu 4
Lainat
Kokonaisostot 0,00
Myyntikate, euroina 406,60
Myyntikate, % 100,00
Tuote, tuoteryhmä tai palvelu
Tuotteen tai palvelun nimi päiväkirja
Yksikköhinta (veroton) 16,26
Ostot ja kulut/yksikkö (veroton) 0,00
Myyntimääräarvio per kk, yksikköä 20,00
Mahdollinen hävikki tai muut muuttuva kokonaiskulut, euroina 0,00
Kokonaismyynti 325,20
Kokonaisostot 0,00
Myyntikate, euroina 325,20
Myyntikate, % 100,00
Tuote, tuoteryhmä tai palvelu
Tuotteen tai palvelun nimi kotiinkuljetus
Yksikköhinta (veroton) 15,45
Ostot ja kulut/yksikkö (veroton) 0,00
Myyntimääräarvio per kk, yksikköä 12,00
Mahdollinen hävikki tai muut muuttuva kokonaiskulut, euroina 0,00
Kokonaismyynti 185,40
Kokonaisostot 0,00
Myyntikate, euroina 185,40
Myyntikate, % 100,00
Tuote, tuoteryhmä tai palvelu
Tuotteen tai palvelun nimi isommat tilat
Yksikköhinta (veroton) 4,07
Ostot ja kulut/yksikkö (veroton) 0,00
Myyntimääräarvio per kk, yksikköä 15,00
Mahdollinen hävikki tai muut muuttuva kokonaiskulut, euroina 0,00
Kokonaismyynti 61,05
Kokonaisostot 0,00
Myyntikate, euroina 61,05
Myyntikate, % 100,00
Tuote, tuoteryhmä tai palvelu
Tuotteen tai palvelun nimi
Yksikköhinta (veroton)
Ostot ja kulut/yksikkö (veroton)
Myyntimääräarvio per kk, yksikköä
Mahdollinen hävikki tai muut muuttuva kokonaiskulut, euroina
Kokonaismyynti 0,00
Kokonaisostot 0,00
Myyntikate, euroina 0,00
Myyntikate, % 100,00
Tuote, tuoteryhmä tai palvelu
Tuotteen tai palvelun nimi
Yksikköhinta (veroton)
Ostot ja kulut/yksikkö (veroton)
Myyntimääräarvio per kk, yksikköä
Mahdollinen hävikki tai muut muuttuva kokonaiskulut, euroina
Kokonaismyynti 0,00
Kokonaisostot 0,00
Myyntikate, euroina 0,00
Myyntikate, % 100,00
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Lainat
 
YEL
 
YEL-maksut
 
Pankkilaina
Pankkilainan määrä 0,00
Laina-aika vuosina 0,00
Pankkilainan vuosikorko (ilman %-merkkiä) 0,00
Lyhennykset vuodessa
Korkomenot vuodessa 0,00
Finnvera-lainat
Finnvera-lainan määrä
Laina-aika vuosina
Finnvera-lainan vuosikorko (ilman %-merkkiä)
Lyhennykset 1. vuonna
Lyhennykset seuraavina vuosina -0,00
Korkomenot vuodessa 0,00
Muut lainat
Muiden lainojen määrä
Laina-aika vuosina
Muiden lainojen vuosikorko (ilman %-merkkiä)
Lyhennykset vuodessa
Korkomenot vuodessa 0,00
Yhteenveto
Lainat yhteensä 0,00
Lyhennykset 1. vuonna
Lyhennykset seuraavina vuosina yhteensä 0,00
Korkomenot vuodessa yhteensä 0,00
YEL-maksun arviointi
YEL-työtulo vuodessa
YEL-alennus (ilman %-merkkiä)
YEL-maksu/kuukausi 0,00
Sivu 6
Liite 3: Apulaskelma investoinneista
Aitaukset 2 848,00 €        aitaukset 10x10 metriä ja 6x6 metriä yht. 64 metriä
aitaelementti á 2 metriä yht. 32 elementtiä
hinta á 89,00 €        (vipstore 2012)
Talli lattialämmitys 4 250,00 €        pinta-ala 170 m2 á 25 € (remonttirakentaminen 2012)
muu remontti 1 000,00 €        
pesupiste 1 000,00 €        
Talli yht. 6 250,00 €        
Ilmalämpöpumput 2 800,00 €        2 kpl hinta á 1 400,00 €      (Taloussähkö 2012)
kaikki yht. 11 898,00 €       
Liite 4: Apulaskelma myynnistä
Tuote: veroton hinta pv/kk eläimiä yht.
päiväkoti 29 euroa /pv sis. Alv 23% 23,58 €           21 5 105
Hotelli
koira 29 euroa / pv sis. Alv 23% 23,58 €           30 3 90
jyrsijä 10 euroa / pv sis.alv 23% 8,13 €             30 2 60
lisäpalvelut
Lenkitys 5 eur/pv 4,07 €             30 3 90
koulutus 25 eur/ pv 20,33 €           10 2 20
päiväkirja 20 eur / käynti 16,26 €           10 2 20
kotiinkuljetus 10 eur + km-korvaus (v.2012 0,45 eur/km) 15,45 €           (käytetty 20 km:n matkaa) 4 3 12
isommat oleskelutilat 5 eur/pv 4,07 €             30 0,5 15
Liite 5: Markkinointibudjetti
Mainonta 2 ensimmäistä kk vuosibudjetti kk
lehtimainonta
paikallislehdet 500,00 €                    500,00 €            41,67 €    
verkkomainonta
Google 500,00 €                    1 500,00 €          125,00 €  
Facebook 500,00 €                    1 500,00 €          125,00 €  
suoramainonta
lehtiset 100,00 €                    200,00 €            16,67 €    
kanta-asiakkaat 100,00 €                    200,00 €            16,67 €    
Myynninedistäminen
kilpailut 200,00 €                    400,00 €            33,33 €    
messut 300,00 €                    500,00 €            41,67 €    
PR
pr-tapahtuma 500,00 €                    500,00 €            41,67 €    
Yhteensä 2 700,00 €                5 300,00 €         441,67 €  
